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DIMAS RIZKY PRADANA. Literature Review: Analisis Pemasaran Ikan Lele 
Segar Konsumsi (Clarias sp) (dibawah bimbingan Lina Asmara Wati) 
   
 
Berdasarkan data Kementrian Kelautan dan Perikanan tahun 2018 
pertumbuhan rata-rata produksi ikan budidaya pada triwullan I-III tahun 2017-2018 
komoditas ikan lele menjadi komoditas utama dengan kenaikan produksi tertinggi 
yaitu dari 841,75 ribu ton menjadi 1,181 juta ton atau sebesar 114,82%. Ikan lele 
menjadi salah satu komoditas perikanan budidaa air tawar yang memiliki prospek 
yang baik. Komoditas ikan lele juga merupakan salah satu ikan unggulan pada 
budidaya air tawar selain ikan mas, nila, patin dan gurame.  
Literature review ini bertujuan untuk 1) menganalisis pola saluran 
pemasaran ikan lele segar konsumsi (Clarias sp), 2) menganalisis marjin 
pemasaran ikan lele segar konsumsi, 3) menganalisis biaya pemasaran ikan lele 
segar konsumsi, 4) menganalisis efisiensi pemasaran ikan lele segar konsumsi, 5) 
menganalisis strategi pemasaran ikan lele segar konsumsi. Metode penelitian 
yang digunakan adalah metode penelitian dengan literature review yaitu proses 
pencarian sumber pustaka yang relevan dengan tujuan penulisan baik 
internasional maupun nasional. Setelah itu dilakukan pemilihan artikel dengan 
menggunakan kriteria kelayakan yang terdiri dari a) artikel yang digunakan dalam 
rentang waktu 10 tahun terakhir, b) jumlah minimal artikel berjumlah 20 dengan 
perimbangan 60:40 (artikel internasional:artikel nasional), c) sumber yang 
digunakan hanya berhubungan mengenai analisis pemasaran dan strategi 
pemasaran ikan lele segar konsumsi. 
Hasil literature review menunjukkan bahwa terdapat perbedaan saluran 
pemasaran pada setiap daerah dan negara umumnya saluran pemasaran terdapat 
dua jenis yaitu dengan pedagang perantara dan tanpa pedagang perantara. 
Terdapat sedikit perbedaan saluran pemasaran ikan lele yang terdapat di Negara 
Nigeria, dimana saluran pemasaran ikan lele diklasifikasikan berdasarkan tingkat 
dan jumlah saluran menurut produk dan lokasi pedesaan dan perkotaan. Nilai 
marjin pemasaran ikan lele di Negara Indonesia dan Nigeria berbeda dimana 
memiliki hubungan yang bertolak belakang dengan penerimaan produsen 
(farmer’s share). Besarnya biaya pemasaran di Negara Nigeria dan Indonesia 
berbeda hal ini disebabkan oleh saluran pemasaran dan volume penjualan. 
Pemasaran ikan lele sudah efisien namun beberapa masih ada yang belum 
efisien. Faktor yang dapat menjadi indikator efisiensi pemasaran ikan lele 
diantaranya yaitu saluran pemasaran, marjin pemasaran dan farmer’s share. 
Salah satu strategi pemasaran yang dapat diterapkan adalah strategi agresif yaitu 
pemasaran ikan lele ini memaksimalkan kekuatan yang ada dan mampu 
menangkap peluang yang ada di sekitar pemasaran ikan lele. Saran bagi 
pemerintah dapat memberikan pelatihan atau seminar mengenai pemasaran yang 
efisien, bagi akademis dapat dijadikan penelitian lanjutan mengenai permintaan 
ikan lele di Nigeria, serta saran bagi pelaku usaha lebih banyak mencari informasi 
mengenai pemasaran ikan lele agar dapat melakukan pemasaran yang efisien dan 
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1. PENDAHULUAN  
1.1 Latar Belakang  
Sektor perikanan saat ini sudah dianggap menjadi salah satu sektor yang 
memilki kontribusi ekonomi terhadap kesejahteraan suatu bangsa. Potensi sumber 
daya yang besar ini harus memiliki pengelolaan yang baik serta hati-hati karena 
semua ini bergantung pada ekosistem dari hulu sampi hilir dan pada pola 
pengambilan sumber daya oleh manusia. Sektor perikananan di Indonesia 
terdapat dua sub sektor yaitu perikanan tangkap dan perikanan budidaya. Jumlah 
nelayan yang bergerak di sub sektor perikanan tangkap menurun dibandingkan 
pada sub sektor perikanan budidaya. Pada beberapa daerah masih terdapat 
potensi perikanan tangkap dikarenakan stok ikan masih ada dan sumber daya ikan 
masih di atas potensi lestari. Sementara dibeberapa daerah yang sudah 
dinyatakan overfishing banyak nelayan yang beralih profesi dari nelayan perikanan 
tangkap menjadi pembudidaya ikan (Adam & Surya, 2013).  
Pada saat ini perikanan budidaya menjadi salah satu pemegang peran 
penting serta menjadi produsen penghasil produk perikanan terbesar. Hal ini 
ditunjukkan apabila produksi budidaya terus ditingkatkan berdampak pada 
meningkatnya nilai Produk Domestik Bruto Perikanan di negara Indonesia 
(Zulkarnain et al., 2013). Adapun sasaran utama peningkatan produksi perikanan 
budidaya yang akan dilakukan nantinya pada tiga komoditas unggulan yaitu, 
rumpu laut, patin dan bandeng, sedangkan lele walaupun bukan menjadi salah 
satu komoditas unggulan, saat ini memiliki potensi konsumsi yang mampu 
menembus konsumen menengah ke atas seperti komoditas unggulan perikanan. 
Sehingga menyebabkan lele menjadi salah satu komoditas perikanan bergengsi 





daya saing dalam pasar domestik dan mancanegara (Triyanti & Shafitri, 2017). 
Produksi ikan lele di Indonesia terus berkembang dan mengalami 
peningkatan secara signifikan. Beberapa provinsi menjadi pusat industri lele di 
Indonesia yaitu Jawa Barat, Jawa Tengah, Jawa Timur, dam Yogyakarta. Data 
pertumbuhan rata-rata produksi ikan budidaya pada Triwullan I-III pada tahun 2015 
- 2018 menyebutkan ikan lele menjadi komoditas tertinggi dengan nilai sebesar 
56,32%, sedangkan produksi ikan Triwullan I-III pada tahun 2017-2018 komoditas 
ikan lele menjadi komoditas dengan nilai peningkatan tersebesar yaitu naik dari 
841,75 ribu ton mejadi 1,81 juta ton atau sebesar 114,82% (KKP, 2018). 
Meningkatnya permintaan terhadap ikan lele menyebabkan masyarakat tertarik 
untuk melakukan budiaya ikan lele. Budidaya ikan lele merupakan bentuk dari 
manajemen usaha (Handoko, 2009). Usaha budidaya ikan lele adalah salah satu 
kegiatan agribisnis yang mana kegiatan agribisnis tidak terlepas dari faktor 
pendukung dan faktor penghambat usaha (Riska et al., 2015).  
Kendala budidaya ikan lele adalah harga pakan yang tinggi mencapai Rp. 
270.000/sak. Salain harga pakan yang tinggi terdapat faktor-faktor lain yang 
mempengaruhi pendapatan budidaya seperti cuaca. Tingginya harga pakan dan 
menurunnya produksi budidaya saat musim hujan akan menurunkan pendapatan 
(Fauziah et al., 2016). Panjangnya saluran pemasaran menyebabkan rendahnya 
efisiensi pemasaran dan marjin pemasaran antara pembudidaya dengan 
konsumen. Hal ini dikarenakan kurangnya pengetahuan pembudidaya mengenai 
sistem pemasaran ikan lele dan informasi pasar. Saluran pemasaran yang 
disarankan adalah menciptakan pasar baru dekat dengan konsumen, mutu ikan 
prima, harga bersaing dan harga produsen wajar/ marjin pemasaran rendah 
(Suratman, 2010). Sehingga diperlukannya analisis pemasaran yang efisien 
mengingat bahwa ikan lele merupakan komoditas yang mudah rusak. Jauhnya 





mati dan mengalami penyusutan kapasitas sehingga menurunkan harga jual. 
Salah satu cara yang dapat menjadi pendukung atau memenangkan 
persaingan suatu usaha salah satunya adalah dengan meningkatkan efisiensi dan 
informasi akan produk yang dimiliki untuk mengarahkan perusahaan agar lebih 
maju. Pengukuran efektivitas pemasaran adalah hal yang amat penting bagi citra 
perusahaan untuk mengetahui apakah promosi yang dijalankan untuk 
memasarkan sebuah produk sudah berfungsi dan efektif atau belum bagi suatu 
usaha yang dijalankan (Indrawati et al., 2017).  
Efektifitas dan efisiensi pemasaran ikan lele perlu dipelajari dengan benar 
untuk menunjang keberhasilan budidayanya. Interaksi dua arah yang dilakukan 
oleh sesama pembudidaya menjadi hal yang penting demi menunjang 
keberhasilan usaha budidaya dan pemasaran ikan lele. Dapat dilakukan dengan 
bertukar informasi tentang benih yang baik, pakan yang unggul serta pemasaran 
yang baik. Lele biasanya dapat dipanen dengan ukuran 18 cm setiap ekornya 
dengan waktu selama 22 bulan. Strategi yang tepat dalam management pasar, 
management mutu, management panen dan pemasaran lele juga menentukan 
keberhasilan budidaya lele (Marlina et al., 2020).  
Pemilihan strategi pemasaran yang tepat tentu akan membuat perusahaan 
berkembang dan menjadi bisnis yang menguntungkan. Ketatnya persaingan 
pemasaran ikan lele dipasar menjadi dasar mengapa pentingnya menganalisis 
strategi pemasaran (Sulistyowati, 2017).  
Berdasarkan uraian latar belakang yang telah dijelaskan diatas, maka 







Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, tujuan dari literature 
review ini adalah untuk:  
1. Menganalisis saluran pemasaran ikan lele segar konsumsi (Clarias sp). 
2. Menganalisis marjin pemasaran ikan lele segar konsumsi (Clarias sp). 
3. Menganalisis biaya pemasaran ikan lele segar konsumsi (Clarias sp). 
4. Menganalisis efisiensi pemasaran ikan lele segar konsumsi (Clarias sp). 
5. Menganalisis strategi pemasaran ikan lele segar konsumsi (Clarias sp). 
 
1.3 Kegunaan 
Literature review skripsi tentang analisis pemasaran ikan lele konsumsi 
,diharapkan dapat berguna bagi: 
1. Akademis 
Literature review ini diharapkan sebagai sarana informasi dan 
pengetahuan tambahan bagi peneliti dan pembaca serta menjadi refrensi 
bagi penelitian-penelitian selanjutnya. 
2. Pelaku Usaha  
Literature review ini diharapkan dapat dijadikan dasar acuan informasi bagi 
pembudidaya dalam menjalankan usahanya, khususnya dalam hal 
pemasaran ikan lele konsumsi (Clarias sp). 
3. Pemerintah  
Literature review ini diharapkan sebagai bahan acuan untuk mengevaluasi 







2. METODE REVIEW 
2.1 Metode Review 
 
Metode yang digunakan pada skripsi ini adalah systematic literature review. 
Literature review adalah uraian yang berlandaskan teori hasil dari peneliti-peneliti 
yang telah melakukan penelitian sebagai acuan serta tinjauan fundamental untuk 
menyusun konsep pemikiran yang ingin diteliti. Literature review ini dibuat guna 
memberikan pandangan pada sumber bacaan yang telah dieksplorasi saat 
melakukan penelitian pada topik tertentu serta guna memperlihatkan pembaca 
bagaimana penelitian cocok pada bidang studi dengan lingkup lebih luas dan lebih 
kompleks dari sebelumnya (Prayoga & Rachman, 2020). 
Metode review secara umum terdapat dua jenis, yaitu sytematic literature 
review (SLR) dan traditional review (review tidak sistematik). Systematic Literature 
Review (SLR) adalah istilah yang dipakai untuk merujuk pada penelitian atau 
metode penelitian dan pengembangan tertentu untuk mengumpulkan dan 
mengevaluasi penelitian yang berkaitan dengan topik tertentu. Penelitian SLR 
dilakukan untuk berbagai tujuan, termasuk mengidentifikasi, me-review, 
mengevaluasi, dan menafsirkan semua penelitian yang tersedia pada fenomena 
yang menarik, dengan pertanyaan penelitian tertentu yang relevan. Biasanya SLR 
dibutuhkan untuk menentukan agenda sebuah penelitian, sebagai bagian dari 
skripsi atau tesis (Triandini et al., 2019). 
Selanjutnya, review yang tidak sistematis (traditional review) adalah metode 
review dimana metode pengumpulan fakta dan teknik komprehensif tidak 
mengikuti metode standar seperti systematic review. Biasanya tradisonal review 
tidak memiliki protokol penelitian, dikerjakan hanya seorang peneliti bukan tim 





Metode yang digunakan pada literature review ini adalah Systematic 
Literature Review. Pemilihan metode systematic literature review ini dilandasi 
karena metode tersebut merupakan metode yang paling cocok dan relevan untuk 
digunakan serta memiliki kriteria yang tidak bertentangan dengan pedoman 
penulisan review FPIK UB 2020. Beberapa kriteria tersebut diantaranya adalah :  
1. Pencarian sumber pustaka dilakukan secara sistematis  
2. Terdapat kriteria yang jelas artikel yang akan digunakan  
3. Tidak menimbulkan pemahaman atau konsep baru. 
 
2.2 Tahapan Pembuatan Literature Review 
 
Pembuatan literature review dapat dikatakan sebuah langkah yang dilakukan 
untuk menuju ke tahap berikutnya dalam penyelesaian proses penelitian. 
Membuat review merupakan keterampilan yang perlu dilatih dan tidak datang 
sendirinya. Keterampilan yang dibutuhkan bukan yang dikuasai begitu saja. Meski 
pada sebuah penelitian, peneliti sudah banyak menghabiskan waktu untuk 
membaca dan mereview berbagai macam artikel ilmiah, keterampilan ini kurang 
mendapatkan perhatian, sehingga peneliti tidak mendapatkan pelatihan khusus 
dan spesifik (Erlinda, 2015).  
Dalam pembuatan sebuah literature review memiliki beberapa tahapan. 
Terdapat empat tahapan dalam pembuatan sebuah literature review, yaitu 1) 
pemilihan topik yang akan direview, 2) pencarian artikel yang cocok/relevan, 3) 
melakukan analisis artikel atau sintesis literatur dan 4) penyusunan literature 
review (Ramdhani et al., 2014). Tahapan pembuatan literature review dapat dilihat 











Gambar 1. Langkah - langkah literature review (Ramdhani et al., 2014). 
 
2.2.1 Penentuan Topik Review 
 
 Penentuan topik tugas akhir adalah topik yang nantinya akan diambil oleh 
mahasiswa dalam melakukan penyusunan tugas akhir serta akan menjadi penentu 
lulus tidaknya mahasiswa bila pengambilan topik tugas akhir tesebut sesuai 
dengan kemampuannya. Penentuan topik ini akan menjadi penentu kelancaran 
dalam penyusunan dan penyelesaian tugas akhir tersebut. Tidak mengetahui topik 
tugas akhir apa yang dipilih merupakan hal yang menjadi permasalahan 
mahasiswa. Mahasiswa sering sekali kesulitan dalam hal menentukan topik tugas 
akhir apa yang harus dipilih (Yudihartanti & Hidayatullah, 2014).  
 Penentuan topik dapat dilakukan dengan cara mencari sumber-sumber 
pustaka yang sesuai dengan kemampuan dan minat kita. Topik juga dapat 
ditentukan dengan melihat permasalahan atau kesenjangan yang terjadi di 
lingkungan sekitar. Pemilihan topik yang sesuai dengan minat kita akan 
memudahkan kita dalam membuat sebuah karya tulis ilmiah. Topik juga 
menentukkan kelancaran dalam penyusunan dan penyelesaian karya tulis ilmiah 
yang dibuat. Topik juga menentukan kualitas nilai yang dihasilkan dari sebuah 
karya tulis ilmiah yang dibuat (Silaswati, 2018).  
Pencarian Sumber Pustaka 
Penetuan Topik 






 Topik yang dipilih dalam literature review ini adalah analisis pemasaran 
ikan lele segar konsumsi (clarias sp). Pemilihan topik tersebut dilandasi karena 
banyak pelaku usaha budidaya ikan lele yang kurang memahami bagaimana 
pentingnya sebuah pemasaran ikan lele. Dimana ikan lele merupakan suatu 
komoditas yang memilki daya saing dari komoditas unggulan lainnya seperti udang 
dan rumput laut. Pemasaran merupakan hal yang penting dalam menentukan 
keberhasilan sebuah usaha. 
 
2.2.2 Pencarian Pustaka 
 Pada era modern seperti sekarang ini kualitas dari sebuah artikel ilmiah 
sangat banyak dan berbagai macam jenisnya. Inovasi Google yang dilakukan 
pada tahun 2004 yaitu dengan adanya Google Scholar. Layanan Google Scholar 
ini memberikan kemudahan penggunanya untuk mencari sumber artikel ilmiah 
atau jurnal dengan berbagai macam jenis format publikasi, seperti PDF, tujuannya 
adalah memudahkan pengguna mendapatkan ide membuat karya ilmiah yang 
berkualitas. Layanan ini mampu menghasilkan artikel ilmiah dan jurnal di setiap 
harinya. Pada setiap artikel ilmiah dan jurnal yang dihasilkan terdapat kutipan-
kutipan dari orang yang membuat artikel tersebut yang bisa digunakan oleh 
pengguna sebagai refrensi untuk membuat sebuah artikel ilmiah dan jurnal yang 
relevan sesuai dengan topik dan bidangnya (Rafika et al., 2017). 
 Tahapan pencarian sumber pustaka ini dilakukan untuk memperoleh 
sumber-sumber yang relevan untuk menjawab tujuan penelitian. Pencarian 
sumber pustaka ini dilakukan secara daring (dalam jaringan) menggunakan mesin 
pencarian (Google Chrome). 
 Pencarian sumber pustaka ini dilakukan menggunakan kata kunci. Kata 
kunci dan basis data yang digunakan dalam proses pencarian sumber pustaka 





Tabel 1. Kata Kunci Dan Sumber Pencarian Sumber Pustaka 
No Kata Kunci Search Engine Jumlah 
Artikel 
1 Saluran pemasaran ikan 
lele  
Google Scholar 5 
2 Marketing of catfish Science Direct 3 
3 Marjin pemasaran ikan 
lele  
Science Direct 3 
4 Biaya pemasaran ikan lele  Research Gate 3 
5 Efisiensi pemasaran ikan 
lele  
Google Scholar 3 
6.  Marketing channel of 
catfish  
Google Scholar 4 
7.  Marketing cost of catfish  Google Scholar 2 
8. Pemasaran ikan lele  Google Scholar 1 
9.  Strategi pemasaran ikan 
lele 
Google Scholar 3 
TOTAL  27 
  
2.2.3 Analisis Artikel 
 
 Mahasiswa sebagai akademisi dan masyarakat ilmiah dituntut harus 
mampu mengembangkan pikirannya untuk mempunyai kemampuan berfikir 
ilmiah. Cara yang dapat dilakukan untuk mengembangkan diri berpikir ilmiah pada 
mahasiswa adalah dengan menganalisis artikel-artikel ilmiah seperti artikel yang 
dimuat dalam jurnal ilmiah. Menganalisis artikel adalah salah satu kegiatan yang 
menuntut mahasiswa mengerti dan paham pada suatu proses penelitian yang 
menggunakan metode ilmiah, kegiatan ini mendorong mahasiswa untuk mampu 
berfikir kritis dan ilmiah (P. Rahayu et al., 2013). 
 Pada proses analisis artikel ini, dilakukan pemilihan sumber pustaka dan 
batasan sumber pustaka yang telah dicari serta dipertimbangkan apakah isi yang 
ditemukan layak atau tidak jika digunakan dalam literature review. Ketentuan 
sumber pustaka layak atau tidaknya yang akan digunakan untuk dibahas adalah 
apabila sesuai dengan kriteria berikut ini:  





2. Sumber pustaka yang diperoleh berasal dari laman https://scholar.google.com, 
https://media.neliti.com dan https://www.researchgate.com/.  
3. Sumber pustaka yang digunakan hanya berhubungan mengenai persoalan 
Analisis Pemasaran Ikan Lele Segar Konsumsi (Clarias sp). 
Hasil pemilihan pustaka berdasakan kriteria kelayakan diatas menyisahkan 
artikel ilmiah yang akan digunakan dengan persentase 60% jurnal 
internasionall dan 40% jurnal nasional.  
Pada hasil pencarian pustaka diperoleh sebanyak 27 artikel, namun setelah 
dilakukan analisis artikel dengan beberapa kriteria kelayakan berdasarkan pada 
pedoman penulisan review FPIK UB 2020 serta dengan pembuatan mapping dan 
matriks jurnal maka tersisa hanya 23 jurnal yang relevan untuk digunakan pada 
penyusuan literature review. Daftar artikel yang digunakan dalam penulisan 
literature review ini dapat dilihat pada tabel 2 berikut ini : 
Table 2. Mapping Daftar Artikel Yang Digunakan 
No  Judul  Penulis  Ter index  
1.  Analisis Pendapatan Dan Pemasaran Ikan 
Lele Dumbo Di Desa Mojomulyo Kecamatan 
Puger. 
(Fauziah et al., 2016) Sinta  
2.  Efisiensi Pemasaran Ikan Lele Di 
Kecamatan Sawit Kabupaten Boyolali 
(Inayah et al.,2018) Garuda  
3.  Kajian Pemasaran Ikan Lele (Clarias Sp) 
Dalam Mendukung Industri Perikanan 
Budidaya (Studi Kasus Kabupaten Boyolali, 
Jawa Tengah). 
(Triyanti & Shafitri, 
2017) 
Sinta  
4.  Strategi Pemasaran Usaha Budidaya Ikan 
Lele Dalam Upaya Meningkatkan 
Kesejahteraan Masyarakat (Studi Kasus Di 
Desa Podang Kecamatan Brondong 
Kabupaten Lamongan) 
(Fitriyah et al.,2019) Garuda  
5.  Strategi Pengembangan Usaha Budidaya 
Ikan Lele (Clarias sp.) Pada Usaha 
Perseorangan ‘TONI MAKMUR’ Di Kawasan 
Agropolitan Desa Kauman Kecamatan 
Ngoro Kabupaten Jombang, Jawa Timur.  












Lanjutan Tabel 2. Mapping Daftar Artikel Yang Digunakan 
No  Judul  Penulis  Ter indeks 
6. Strategi Pemasaran Ikan Lele Surya 
Kencana Farm Kota Bogor  
(Rabilla,2018) Sinta  
7. Strategi Pemberdayaan Sentra Usaha Kecil 
dan Menengah Budidaya Ikan Lele 
Menggunakan Matriks Internal-Eksternal, 
Analisis SWOT, dan Matriks Perancangan 
Strategi Kuantitatif 
(Rukmi et al, 2016) Garuda  
8. Pengembangan Usaha Budidaya Ikan Lele 
Di Desa Karanggeneng Kecamatan 
Karanggeneng Kabupaten Lamongan 
(Wajdi et al, 2018) Garuda  
9. Pengembangan Usaha Budidaya Ikan Lele 
(Clarias sp.) di Lahan Kering di Kabupaten 
Gunungkidul, Provinsi Daerah Istimewa 
Yogyakarta 
(Jatnika et al, 2014) Garuda  
10.  Analisis Efisiensi Saluran Pemasaran Ikan 
Lele Di Desa Rasau Jaya 1 Kecamatan 
Rasau Jaya Kabupaten Kubu Raya 
(Imelda et al.,2012) Sinta  
11.  Analisis Pola Pemasaran Dan Profitabilitas 
Ikan Lele (Clarias sp) Di Kota Baturaja 
Kabupaten Ogan Komering Ulu.  
(Radiawan, 2016) Garuda  
12.  Characterisctic of Catfish Marketing in Egor 
Local Government Area of Edo State, 
Nigeria. 
(Omorgbee et al., 
2019) 
Q4 
13.  Price Spread And The Determinants Of 
Catfish Marketing Income In Anambra State, 
Nigeria 




14.  Economic Analysis Of Catfish Production 
And Marketing In Kaduna Metropolis, 
Kaduna State Nigeria. 
(O.S et al, 2020) Tidak 
terindeks  
15.  Marketing Analysis of Fresh And Processed 
(Barbecue) Along Catfish Value Chain, 
Implication For Youth Liveligood In 
Southeast, Nigeria 




16.  Economic Analysis of Small Scale Catfish 
Farming in Indo Local Government Area of 
Oyo State, Nigeria 
(Oladejo, 2010) Q3 
17.  Cost And Return Analysis Of Catfish 
Marketing In ABIA South Local Government 
Area Of ABIA State, Nigeria 
(Njokku & Offor, 2016) Tidak 
terindeks 
18.  Comparative Analysis Of Fresh And 
Smoked Catfish Marketing In Ekiti And Ondo 
States Of Nigeria. 
(Adebo G.N, 2014) Q4 
19.  Marketing Analysis Of Siamese Catfish 
(Pangasius hypothalmus) In The Kuala 
Kapuas Fish Market, Kapuas District, 
Central Kalimantan Province. 
(Unget et al., 2020) Q4 
20.  Analysis of Fresh Catfish Marketing Amoung 
Natural Fishpound Users in Ogbaru Local 
Government Area of Anambra State, Nigeria 




21.  Structur, Conduct And Performance Of 
Fresh Farmed Catfish Marketing System In 
Deltas State, Nigeria. 
(Ohen, 2017) Tidak 
terindeks  
22.  Profitability Assessment Of Catfish 
Marketing In Ondo State, Nigeria 






Lanjutan Tabel 2. Mapping Daftar Artikel Yang Digunakan 
No  Judul  Penulis  Ter Indeks 
23.  Analysis of Marketing of Catfish in Ahiazu 
Mbaise Local Government Area of Imo 
State, Nigeria 
(I.O & O.K, 2014) Tidak terindeks  
 
 Hasil mapping daftar artikel yang digunakan pada tabel 2 di atas kemudian 
dilakukan mapping menggunakan trend untuk mengetahui besar persentase 
artikel yang memilki indeks dan artikel yang tidak memiliki indeks. Berikut mapping 
trend yang dilakukan dengan menggunakan pie chart dapat dilihat pada gambar 2 
di bawah ini:  
 
Gambar 2. Mapping Persentase Index Artikel Yang Digunakan 
 
Berdasarkan pada gambar 2 mengenai data mapping persentase index 
artikel yang digunakan pada literature review ini. Terdapat artikel internasional 
yang tidak terindeks yaitu sebanyak 7 artikel atau sebesa 30%, sedangkan untuk 
artikel internasional yang terindeks Q4 dan Q3 pada laman Scimagojr yaitu 
sebanyak 3 artikel dan 2 artikel atau sebesar 13% dan 9%. Sedangkan untuk 
artikel nasional yang memilki indeks sinta sebanyak 5 artikel atau sebesar 22% 
dan artikel lainnya terindeks garuda sebanyak 6 artikel atau sebesar 26%. Dapat 
disimpulkan bahwa dari hasil keseluruhan artikel yang digunakan lebih dominan 
kepada artikel yang tidak memiliki indeks khususnya pada artikel internasional, 






Indeks Artikel Yang Digunakan 





2.2.4 Penyusunan Review 
 
 Pada saat menyusun artikel, terdapat dua bagian yang wajib untuk merujuk 
publikasi atau terbitan sebelumnya yaitu pendahuluan dan pembahasan. Dengan 
menyatakan referensi, dapat mendukung dalam berargumentasi yang sekaligus 
akan mendapatkan kesempatan merujuk kembali literatur yang digunakan bagi 
pembaca. Cara tersebut akan menampilkan tahapan demi tahapan bagaimana 
cara mensintesis sebuah informasi yang tersedia dimana nantinya akan menjadi 
rujukan dalam penulisan artikel berikutnya (T. Rahayu & Syafril, 2018).  
 Dari beberapa tahapan yang harus dilalui dalam menyusun review, 
tahapan yang perlu diperhatikan adalah mensintesis artikel-artikel yang relevan 
dan empiris dengan tujuan yang akan dilakukan. Tulisan ini sebagai pembatas 
pada pembahasan dalam menyusun review. Pembahasan yang dibuat dimulai 
pada definisi, teknik dan instrumen yang dipakai dalam sintesis serta contoh yang 
aplikatif (T. Rahayu et al., 2019).  
 Pada tahapan ini, dilakukan pembacaan artikel ilmiah secara seksama 
agar mendapatkan informasi-informasi yang dibutuhkan sesuai dengan tujuan 
review. Selanjutnya informasi yang telah diperoleh akan dikelompokkan serta 
dilakukan analisis data sesuai dengan topik bahasan yang akan ditulis dalam hasil 
review. 
 
2.3 Kerangka Pemikiran Review 
 
Jalur yang dirancang dan dibuat berdasarkan kegiatan penelitian yang dibuat 
dapat disebut dengan kerangka pemikiran. Dapat pula dikatakan bawah kerangka 
pemikiran adalah konsep-konsep yang berisikan hubungan antara variabel terikat 
dalam rangka memberikan jawaban sementara pada penelitian (Ningrum, 2017). 





segala teori dan variabel yang digunakan dalam penelitian serta mengapa 
variabel-variabel itu yang diteliti (Arif et al., 2017).  
Kerangka pemikiran review analisis pemasaran usaha budidaya ikan lele 


































Ikan Lele Segar 
Konsumsi 
Metode review  terhadap penelitian 
sebelumnya tentang ‘Pemasaran Ikan lele 
segar konsumsi’ 
PEMASARAN IKAN LELE 
 
• Potensi dan keunggulan ikan lele  
• Kendala budidaya ikan lele  
 









Strategi pemasaran:  
• Faktor internal 
usaha  
• Faktor eksternal 





2.4 Ringkasan Artikel  
Berikut ini beberapa ringkasan artikel yang digunakan pada literature review 
ini. Pada tahap pencarian sumber pustaka terdapat 27 artikel yang diperoleh 
kemudian dilakukan analisis artikel terdapat 23 artikel yang sesuai dengan kriteria. 
Ringkasan artikel yang digunakan dapat dilihat pada tabel 3 sampai dengan tabel 
25 dibawah ini:  
Tabel 3. Ringkasan Artikel 1 
Penulis  Antika Fahriatul F, Titin Agustina dan Yuli Hariyati 
Tahun  2016 
Judul  Analisis Pendapatan Dan Pemasaran Ikan Lele Dumbo Di 
Desa Mojomulyo Kecamatan Puger. 
Jurnal  JSEP  
Volume, Nomor, 
Halaman  
Vol. 9, No. 1, Hal: 20-32 
Link  https://jurnal.unej.ac.id/index.php/JSEP/article/download/5
763/4278 
Tujuan Penelitiain  
1. Mengetahui pendapatan pembudidaya ikan lele dumbo 
2. Faktor-faktor yang memengaruhi pendapatan ikan lele dumbo 
3. Pemasaran ikan lele dumbo di Dusun Getem Desa Mojomulyo 
Kecamatan Puger. 
Metode Penelitian  
1. Metode : deskriptif, analitis dan korelasional 
2. Teknik sampling : proposionate cluster sampling dan snowball sampling 
3. Teknik pengambilan data : wawancara dan kuisioner  
4. Jenis data : primer dan sekunder 
5. Tempat penelitian : Desa Mojomulyo Kecamatan Puger Kabupaten 
Jember. 
Hasil Dan Pembahasan  
Pendapatan yang diterima oleh pembudidaya ikan lele dumbo untuk satu 
periode dengan luas kolam 120 m2 adalah Rp.14.654.436 dimana pendapatan 
tersebut masuk dalam kategori menguntungkan.  
Tabel 1 . Pendapatan Pembudidaya Ikan Lele Dumbo Luas Kolam 120m2 Tahun 
2015 
 
Faktor-faktor yang memengaruhi pendapatan adalah biaya benih, biaya 





obatan dan luas kolam. Dimana hasil regresi menyatakan 97,4% pendapatan 
dipengaruhi oleh variabel tersebut dan sisanya dipengaruhi oleh variabel lain. 
Hasil analisis dapat diketahui nilai konstanta sebesar -29524759.388 yang 
artinya jika variabel biaya benih, biaya pakan, jumlah produksi, harga jual, biaya 
tenaga kerja, biaya vitamin dan obat-obatan dianggap konstan, maka 
pendapatan pembudidaya ikan lele dumbo sebesar Rp 29.524.759,388, yang 
digunakan untuk memenuhi biaya investasi dalam melakukan usaha budidaya 
ikan lele dumbo. Berikut ini merupakan pengaruh masing-masing variabel bebas 
pada pendapatan pembudidaya ikan lele dumbo di Desa Mojomulyo Kecamatan 
Puger. 
Tabel 2. Koefisien Regresi Pendapatan Pembudidaya Ikan lele Dumbo di Dusun 
Getem Mojomulyo Kecamatan Puger. 
 
Saluran pemasaran ikan lele dumbo kecamatan puger terdapat 3 saluran. 
Saluran pertama memiliki marjin pemasaran Rp. 2.500. Nilai marjin pemasaran 
pada saluran 2 sebesar Rp. 21.528,57. Sedangkan nilai marjin pemasaran 
saluran 3 sebesar Rp. 13.798. Ditinjau dari share keuntungan saluran 1 memiliki 
nilai terbesar. Pada ketiga saluran pemasaran yang menunjukkan salurna 
pemasaran efisien adalah saluran pemasaran 1 karena memiliki nilai marjin 
pemasaran terendah. 
Tabel 3. Nilai Marjin Pemasaran, Share Pemasaran dan Distribusi Marjin 




Pendapatan usaha budidaya ikan lele dumbo di Dusun Getem Desa 
Mojomulyo Kecamatan Puger adalah menguntungkan. Faktor-faktor 
berpengaruh secara nyata terhadap peningkatan pendapatan pembudidaya 





biaya benih, jumlah produksi, harga jual, dan faktor yang berpengaruh secara 
nyata menurunkan pendapatan pembudidaya ikan lele dumbo di Dusun Getem 
Desa Mojomulyo Kecamatan Puger adalah biaya pakan, biaya tenaga kerja dan 
biaya vitamin dan obat-obatan. Pemasaran ikan lele dumbo di Dusun Getem 
Desa Mojomulyo Kecamatan Puger terdapat 3 saluran pemasaran. Di tinjau dari 
nilai share, share keuntungan tertinggi terdapat pada lembaga pembudidaya 
yakni share keuntungan saluran I sebesar 84,38%, saluran II 64,52% dan 
saluran III 60,64%. 
 
Tabel 4. Ringkasan Artikel 2 
Penulis  Asri Nur Inayah, Sri Marwanti, Putriesti Mandasari 
Tahun  2018 




Vol.6, No.1, Hal: 36-44 
Jurnal  Agrista  
Link  https://jurnal.uns.ac.id/agrista/article/view/31078/20728 
Tujuan Penelitian  
1. Mengetahui saluran pemasaran ikan lele  
2. Mengkaji tugas dan fungsi lembaga pemasaran 
3. Menganalisis besar biaya keuntungan dan marjin pemasaran 
4. Mengetahui tingkat efisiensi pemasaran 
Metode Penelitian  
1. Metode : deskriptif analisis  
2. Teknik pengambilan sampel : simple random sampling, snowball 
sampling. 
3. Jumlah sampel : 40 pembudidaya lele  
4. Teknik pengambilan data : survey  
5. Tempat penelitian : Desa Tegalrejo, Kecamatan Sawit Kabupaten 
Boyolali. 
Hasil Dan Pembahasan  
Terdapat 4 saluran pemasaran ikan lele di Kecamatan Sawit Kabupaten 
Boyolali. Pembudidaya pada penelitian ini hanya menjalankan fungsi transaksi 
yaitu penjualan ke pedagang pengumpul. Pedagang pengumpul ikan lele pada 
penelitian ini melakukan tiga fungsi pemasaran yaitu fungsi transaksi, fisik dan 
fasilitas. Pedagang besar dan pedagang pengecer juga menjalankan tiga fungsi 
pemasaran. Besar biaya, keuntungan dan marjin pemasaran ikan lele di 
Kecamatan Sawit, yaitu total biaya saluran pemasaran I Rp 1.672,66 per kg 
dengan keuntungan Rp 1.529,30 per kg, sehingga marjin saluran I Rp 2.416,67. 
Total biaya saluran pemasaran II Rp 1.723,18 per kg dengan keuntungan Rp 
2.322,08 per kg, sehingga marjin saluran II Rp 3.912,96. Total biaya saluran 
pemasaran III Rp 2.181,00 per kg dengan keuntungan Rp 3.046,18 per kg, 
sehingga marjin saluran III Rp 4.280,00. Total biaya saluran pemasaran IV Rp 
1.861,03 per kg dengan keuntungan Rp 3.977,86 per kg, sehingga marjin 
saluran IV Rp 5.700,00 
Tabel 1. Biaya pemasaran, Marjin pemasaran, Farmer’s share setiap saluran 






Keempat saluran pemasaran ikan lele di Kecamatan Sawit Kabupaten 
Boyolali sudah efisien, tetapi saluran pemasaran I merupakan yang paling 
efisien, karena memiliki nilai marjin pemasaran terendah Rp 2.416,67 dengan 
persentase 12,24% dan nilai farmer’s share tertinggi 87,76% 
Tugas dan fungsi lembaga pemasaran ikan lele di Kecamatan Sawit 
Kabupaten Boyolali yaitu pembudidaya kecil dan menengah melakukan fungsi 
transaksi (penjualan), pembudidaya besar melakukan fungsi transaksi 
(penjualan, pembelian), fungsi fisik (pengumpulan, sorting, pengangkutan), 
fungsi fasilitas (permodalan, penanggungan risiko, grading, dan penyedia 
informasi). Pedagang pengumpul melakukan fungsi transaksi (penjualan, 
pembelian), fungsi fisik (pengumpulan, penyimpanan, sorting, pengangkutan), 
fungsi fasilitas (permodalan, penanggungan risiko, grading, dan penyedia 
informasi). Pedagang besar melakukan fungsi transaksi (penjualan, pembelian), 
fungsi fisik (pengumpulan, penyimpanan, sorting, pengangkutan), fungsi fasilitas 
(penanggungan risiko dan penyedia informasi). Pedagang pengecer melakukan 
fungsi transaksi (penjualan, pembelian), fungsi fisik (penyimpanan, sorting, dan 
pengangkutan), fungsi fasilitas (penanggungan risiko, grading dan penyedia 
informasi). 
Kesimpulan  
Pola saluran pemasaran ikan lele di Kecamatan Sawit Kabupaten Boyolali 
terdapat empat saluran. Keempat saluran pemasaran ikan lele di Kecamatan 
Sawit Kabupaten Boyolali sudah efisien, tetapi saluran pemasaran I merupakan 
yang paling efisien, karena memiliki nilai marjin pemasaran terendah.  
 
Tabel 5. Ringkasan Artikel 3 
Penulis  Riesti Triyanti dan Nensyana Shafitri  
Tahun  2017 
Judul  Kajian Pemasaran Ikan Lele (Clarias Sp) Dalam 
Mendukung Industri Perikanan Budidaya (Studi Kasus 
Kabupaten Boyolali, Jawa Tengah). 
Volume, Nomor, 
Halaman  
Vol.7, No.2, Hal: 177-191 




Tujuan Penelitiain  
1. Untuk mengetahui saluran pemasaran yang digunakan pemasaran ikan 
lele 
2. Mengetahui besarnya biaya, keuntungan marjin dan efisiensinya 
Metode Penelitian  
1. Metode : analisis deskriptif  





3. Teknik pengambilan data : observasi dan wawancara 
4. Jenis data : primer dan sekunder  
5. Waktu dan tempat penelitian : Kabupaten Boyolali pada bulan April 
2012. 
Hasil Dan Pembahasan  
Karakteristik sosial ekonomi pembudidaya jumlah pembudidaya ikan lele di 
Kabupaten Boyolali pada tahun 2011 sebanyak 243 orang sedangkan jumlah 
sampel yang diambil sebanyak 31 orang, dengan rincian 14 orang di Kecamatan 
Banyudono dan 17 orang di Kecamatan Sawit. Karakteristik sosial ekonomi 
pembudidaya di 2 (dua) kecamatan terdiri dari usia, pendidikan, pengalaman 
usaha, dan jumlah maupun status kepemilikan lahan.  
Usia pembudidaya berdasarkan Gambar 1 dapat diketahui bahwa 57% 
responden pembudidaya di Kecamatan Banyudono dan Sawit, Kabupaten 
Boyolali berada pada usia yang produktif yaitu 36-45 tahun. 
 
Gambar 1. Karakteristik Sosial Ekonomi Responden Pembudidaya 
Berdasarkan Usia Di Kabupaten Boyolali, 2012. 
Pendidikan pembudidaya berdasarkan Gambar 2 dapat diketahui bahwa 
50% responden pembudidaya adalah tamat SLTA. Hal ini menunjukkan dengan 
tingkat pendidikan yang tinggi pembudidaya dapat memahami bagaimana cara 
budidaya lele yang baik dan mudah menyerap teknologi budidaya dari penyuluh 
perikanan.  
 
Gambar 2. Karakteristik Sosial Ekonomi Responden Pembudidaya 
Berdasarkan Pendidikan Di Kabupaten Boyolali, 2012. 
Gambar 3 menunjukkan persentase pembudidaya berdasarkan 
pengalaman usaha budidaya lele di Kecamatan Tegalrejo dan Sawit Kabupaten 
Boyolali yaitu kurang dari 10 tahun. Pengalaman usaha pembudidaya 
menunjukkan lamanya waktu pembudidaya dalam usaha budidaya lele yang 






Gambar 3. Karakteristik Sosial Ekonomi Responden Pembudidaya 
Berdasarkan Pengalaman Usaha Di Kabupaten Boyolali, 
2012. 
Hasil penelitian menunjukkan terdapat 4 saluran pemasaran yang 
digunakkan pada pemasaran ikan lele dengan saluran terpendek pada saluran 
pemasaran 3.  Biaya dan keuntungan terbesar untuk penjualan lele hidup 
terdapat di saluran pemasaran I, sedangkan marjin pemasaran terkecil untuk 
penjualan lele hidup terdapat di saluran pemasaran II. Ketiga saluran 
pemasaran lele hidup sudah efisien dengan nilai farmer’s share terbesar pada 
saluran II yaitu 87,34 %; sedangkan saluran IV memiliki nilai farmer’s share 
terkecil sebesar 8,95%.  
Kesimpulan  
Saluran pemasaran lele di Kabupaten Boyolali terdiri dari 4 (empat) pola saluran 
pemasaran. Sifat produk yang dijual mulai dari pembudidaya hingga ke 
pedagang pengecer sama (homogen) pada saluran I-III sedangkan untuk 
saluran IV bersifat berbeda karakteristik (deferensiasi). Saluran II tergolong 
paling efisien untuk saluran pemasaran ikan lele hidup, berbeda dengan industri 
pengolahan (saluran IV) yang memiliki farmer’s share sangat kecil yaitu 8,95 %, 
namun memiliki potensi yang besar untuk dikembangkan dalam rangka 
peningkatan nilai tambah dan pendapatan masyarakat khususnya pembudidaya 
dan industri pengolahan.  
 
Tabel 6. Ringkasan Artikel 4 
Penulis  Anifatul Fitriyah, Agus Widarko dan M Khoirul Abs 
Tahun  2019 
Judul  Strategi Pemasaran Usaha Budidaya Ikan Lele Dalam Upaya 
Meningkatkan Kesejahteraan Masyarakat (Studi Kasus Di Desa 





Jurnal  Jurnal Riset Manajemen  
Link  http://riset.unisma.ac.id/index.php/jrm/article/download/4461/3991 
Tujuan Penelitiain  
1. Untuk mengetahui dan menganalisis strategi pemasaran usaha 
budidaya ikan lele dalam upaya meningkatkan kesejahteraan 
masyarakat. 
Metode Penelitian  
1. Metode : deksriptif kualitatif  
2. Teknik sampling : sensus  
3. Teknik pengumpulan data : observasi, wawancara, dokumentasi  





5. Waktu dan tempat penelitian : Desa Podang Kecamatan Brondong 
Kabupatenn Lamongan bulan Maret – Juli 2019. 
Hasil Dan Pembahasan  
Dari hasil analisis diperoleh total skor matriks EFAS yaitu 3,40 dan total 
skor matriks IFAS 3,14. Yang artinya bahwa analisis usaha budidaya ikan lele 
ini lebih besar dan perlu memerhatikan faktor eksternal/ faktor diluar dari usaha 
tersebut.  
Tabel 1. Pemberian Skor Internal  
 
Tabel 2. Pemberian Skor Eksternal  
 
Manajemen usaha budidaya ikan lele ini terdiri dari beberapa aspek yaitu 
aspek teknis, aspek manajemen, aspek pemasaran, aspek finansial. Aspek 
teknis ketersediaan benih Ikan lele, kebutuhan benih pembudidaya ikan lele 
dipenuhi dari daerah Brondong-Lamongan sendiri, tetapi hal tersebut terkadang 
pembenih daerah di Desa Podang Kecamatan Brondong Kabupaten Lamongan 
sendiri ini kurang bisa memenuhi kebutuhan benih ikan lele, karena untuk 
pembelian benih ikan lele biasanya harus pesen terlebih dahulu karena benih 
yang diminta tidak selalu tersedia. Aspek manajemen meliputi perencanaan, 





strategi pemasaran (segmentasi, posisi, target pasar) dan bauran pemasaran 
(produk, harga, tempat, promosi). Aspek ini digunakan untuk menentukan 
kelayakan dari suatu usaha, aspek finansial jangka pendek sebagai berikut: 
besarnya modal yang digunakan oleh pembudidaya ikan lele ini dalam usaha 
pembesaran ikan lele Rp. 228.568.080, total biaya produksi per tahunnya 
adalah Rp. 194.159.000, Produksi penerimaan 969.000.000. Keuntungan yang 
diporeh pada usaha pembesaran ikan lele ini per tahunnya sebesar Rp. 
774.841.000. Rentabilitas suatu perusahaan menunju pembesaran kegiatan 
usaha budidaya pembesaran ikan lele. Rentabilitas usaha yang diperoleh 
pembudidaya ikan lele sebesar 4,62%. 
Kesimpulan 
Usaha pembesaran ikan lele sudah layak dinilai dari aspek teknis usaha ini 
berjalan dengan baik mulai dari persiapan sarana dan prasarana sampai 
pemasaran, namun beberapa alat produksi masih sederhana. Aspek 
pemasaran bersifat sederhana dan manajemen keuangan yang masih kurang. 
Aspek pemasaran dengan saluran tidak langsung dan menggunakan promosi 
personal selling. Analisis aspek jangka pendek diperoleh hasil yang layak 
sehingga usaha ini baik untuk dokembangkan. 
Dari analisis upaya meningkatkan kesejahteraan masyarakat adalah 
kemajuan untuk mengurangi pengangguran kerja dan memperbaiki ekonomi 
masyarakat agar lebih baik dan maju untuk memberikan peluang kerja bagi 
masyarakat sekitar, terutama di Desa Podang Kecamatan Brondong. 
 
Tabel 7. Ringkasan Artikel 5 
Penulis  Fiya Fajriya R, Mimit Primyastanto dan Zainal Abidin 
Tahun 2015 
Judul  Strategi Pengembangan Usaha Budidaya Ikan Lele 
(Clarias sp.) Pada Usaha Perseorangan ‘TONI MAKMUR’ 
Di Kawasan Agropolitan Desa Kauman Kecamatan Ngoro 
Kabupaten Jombang, Jawa Timur 
Volume, Nomor, 
Halaman  
Vol.3, No.1, Hal: 49-54 




Tujuan Penelitiain  
1. Untuk mengetahui profil usaha budidaya ikan lele ‘TONI MAKMUR’ 
2. Menganlisis manajemen usaha budidaya ikan lele ‘TONI MAKMUR’ 
3. Menganalisis faktor internal dan eksternal usaha ‘TONI MAKMUR’ 
4. Menganalisis strategi pengembangan usaha budidaya ‘TONI MAKMUR’ 
Metode Penelitian  
1. Metode : deskriptif  
2. Teknik sampling : purposive sampling  
3. Teknik pengambilan data : observasi, wawancara, kuisioner, 
dokumentasi dan studi pustaka  
4. Jenis data : primer dan sekunder  
5. Analis data : deskriptif kualitatif dan kuantitatif  
6. Waktu dan tempat penelitian : usaha budidaya ikan lele ‘TONI 
MAKMUR’ Desa Kauman Kabupaten Jombang bulan Maret – April 
2015.  





Usaha budidaya ikan lele “Toni Makmur” pada tahun 2007 dengan jumlah 
kolam sebanyak 4 buah kolam pembesaran, pada tahun 2010 pemilik 
membangun kolam beton sebanyak 19 kolam pada saat itu jumlah keseluruhan 
kolam sebanyak 23 kolam. Kemudian pada tahun 2012 pemilik membangun 
kolam sebanyak 25 kolam terpal, jadi jumlah keseluruhan kolam pada saat ini 
sebanyak 48 kolam pembesaran ikan lele namun yang dimanfaatkan sebanyak 
30 kolam saja dan 18 kolam sisanya tidak digunakan (dulu digunakan sebagai 
pembenihan) sehingga kondisinya sekarang rusak 
Proses produksi dimulai dari perolehan bahan baku, proses budidaya 
sampai panen. Usaha ini mampu menyerap tenaga kerja yang berasal dari Desa 
Kauman sendiri. Usaha ini selama berdiri tidak menimbulkan pencemaran 
lingkungan, justru berdampak baik karena aliran sisa budidaya baik untuk 
pertumbuhan tanaman. Aspek finansial jangka pendek dan jangka panjang pada 
usaha ini disimpulkan efisien karena mampu menghasilkan keuntungan dari 
modal yang dikeluarkan. 
Berdasarkan analisis SWOT usaha budidaya ikan lele “Toni Makmur” 
berada pada kuadran I, maka strategi yang diterapkan adalah strategi 
pertumbuhan (Growth) 
 
Gambar 1. Diagram SWOT 
Strategi pengembangan usaha pada usaha budidaya ikan lele “Toni 
Makmur” didapatkan strategi agresif, dimana usaha ini harus memaksimalkan 
kekuatan yang dimiliki untuk menangkap peluang yang ada. 
Kesimpulan  
Perkembangan usaha budidaya ikan lele “Toni Makmur” cukup baik dari 
awal pendiriannya sampai sekarang, awalnya usaha ini hanya memiliki 4 buah 
kolam pembesaran namun pada saat ini usaha ini memiliki kolam sebanyak 48 
kolam pembesaran ikan lele. Manajemen usaha budidaya ikan lele “Toni 
Makmur” berjalan secara efektif dan efisien mulai dari pra produksi sampai 
pasca produksi.  
Analisis IFAS dan EFAS usaha budidaya ikan lele “Toni Makmur” berada 
pada kuadran 1. Analisis IFAS antara kekuatan dan kelemahan selisih 0,26 lebih 
dominan pada faktor kekuatan. Sedangkan analisis EFAS didapatkan selisih 
0,36 lebih dominan pada faktor peluangnya dibandingkan dengan faktor 
ancamannya. Strategi pengembangan usaha pada usaha budidaya ikan lele 
“Toni Makmur” didapatkan strategi agresif. 
 
Tabel 8. Ringkasan Artikel 6 
Penulis  Raissa Rahamditya Rabilla, Arif Satria, Lilik Noor Yuliati 
Tahun 2018 
Judul  Strategi Pemasaran Ikan Lele Sangkuriang Organik Surya 







Vol.13, No.2, Hal: 137-142 
Jurnal  Manajemen IKM  
Link  http://journal.ipb.ac.id/index.php/jurnalmpi/ 
Tujuan Penelitiain  
1. Untuk mengidentifikasi kondisi lingkungan internal dan eksternal di Surya 
Kencana Farm. Merumuskan alternatif strategi pemasaran bagi Surya Kencana 
Farm 
Metode Penelitian  
7. Metode : deskriptif  
8. Teknik sampling : purposive sampling  
9. Teknik pengambilan data : observasi, wawancara, kuisioner, 
dokumentasi dan studi pustaka  
10. Jenis data : primer dan sekunder  
11. Analis data : deskriptif kualitatif dan kuantitatif  
12. Waktu dan tempat penelitian : usaha budidaya ikan lele surya kencana 
farm Kota Bogor 
Hasil Dan Pembahasan  
Analisis SWOT  
Perumusan strategi dilakukan melalui identifikasi dan analisis faktor internal 
yang terdiri dari kekuatan dan kelemahan, serta faktor eksternal yang terdiri dari 
peluang dan ancaman. Kekuatan merupakan kompensasi khusus yang 
memberikan keunggulan komparatif bagi SKF, sedangkan kelemahan 
merupakan keterbatasan atau kekurangan dalam sumber daya keterampilan, 
maupun kemampuan yang menghambat kinerja SKF. Peluang merupakan 
situasi yang diinginkan atau disukai dalam lingkungan industri. Ancaman 
merupakan situasi yang tidak diinginkan atau tidak disukai dalam lingkungan 
industri. Perumusan strategi dilakukan dengan mengkombinasikan berbagai 
faktor yang telah diidentifikasi dan dikelompokkan. Hasil perumusan 
dikelompokkan menjadi empat kelompok perumusan strategi yang terdiri dari 
strategi Kekuatan-Peluang (S-O), strategi Kekuatan-Ancaman (S-T), Strategi 
Kelemahan-Peluang (W-O) dan strategi Kelemahan-Ancaman (W-T).  
Pemilihan Strategi Berdasarkan QSPM  
Berdasarkan hasil perhitungan dalam matriks QSP, diperoleh strategi 
paling tepat diimplementasikan, yaitu memanfaatkan kemajuan Teknologi 
Informasi (TI) seperti website dan internet untuk menginformasikan kualitas 
produk Lele Sangkuriang, serta menginformasikan mengenai Lele Sangkuriang 
organik yang diproduksi SKF. Hal ini dapat dilakukan dengan memaksimalkan 
website yang telah dibuat oleh SKF. Selain itu, dapat pula memanfaatkan media 
sosial seperti instagram, facebook dan lain sebagainya 







Strategi prioritas untuk diterapkan dalam pemasaran produk Lele 
Sangkuriang organik yang dapat diterapkan oleh SKF, yaitu memanfaatkan 
kemajuan TI seperti website dan internet untuk menginformasikan mutu produk 
Lele Sangkuriang, serta menginformasikan mengenai Lele Sangkuriang organik 
yang diproduksi SKF; Meningkatkan kerjasama dengan pemerintah dalam 
pemasaran Lele organik, serta memperluas jaringan pemasaran 
 
Tabel 9. Ringkasan Artikel 7 
Penulis  Hendang Setyo Rukmi, Irfan Khairullah, Ratna Puspitaningsih 
Tahun  2016 
Judul  Strategi Pemberdayaan Sentra Usaha Kecil dan Menengah 
Budidaya Ikan Lele Menggunakan Matriks Internal-Eksternal, 




Vol.1, No.2  




Tujuan Penelitiain  
1. Untuk mengetahui pemilihan alternatif strategi bagi sentra UKM 
budidaya ikan lele  
Metode Penelitian  
1. Teknik sampling : simple random sampling  
2. Teknik pengambilan data : survey, kuisioner   
3. Waktu dan tempat : Desa Karanganyar Kabupaten Indramayu 
Hasil Dan Pembahasan  
Selain membentuk koperasi, Sentra UKM Budidaya Ikan Lele juga 





pendampingan UKM, dan institusi lainnya. Selain dengan Institut Pertanian 
Bogor, Sentra UKM Budidaya Ikan Lele perlu menjalin kerjasama dengan 
perguruan tinggi yang memiliki jurusan perikanan, teknologi pangan, dan 
teknologi industri untuk mengembangkan produk olahan ikan lele serta 
memperbaiki standarisasi proses budidaya dan paska panen ikan lele yang 
dilakukan. Kerjasama dengan organisasi pendampingan UKM seperti Pusat 
Pengembangan Pendampingan Usaha Kecil dan Menengah (P3UKM), 
Bussiness Development Services (BDS), atau Konsultan Keuangan Mitra Bank 
(KKMB), perlu dilakukan untuk meningkatkan kompetensi, dan kemandirian 
petani ikan lele terkait permodalan. Umumnya organisasi pendampingan UKM 
tersebut membantu UKM dari segi pemberdayaan pelaku UKM, teknis, pasar, 
dan akses ke lembaga keuangan perbankan dan non perbankan. Strategi 
pengolahan ikan lele untuk pasar lokal dan internasional diharapkan dapat 
menangkap peluang pasar produk olahan ikan lele skala nasional maupun 
internasional dengan memanfaatkan kemudahan akses ke pasar, adanya 
program pendampingan dan pelatihan UKM Budidaya Ikan Lele, serta penilaian 
konsumen yang baik terhadap kualitas lele yang dihasilkan. Ikan lele dapat 
diolah menjadi berbagai makanan seperti keripik, abon, nugget, sosis, baso. 
Selain itu ikan lele dapat diasap atau difillet untuk dijual kepada konsumen luar 
negeri. Pengolahan ikan lele untuk pasar lokal dan internasional tersebut bisa 
diajarkan kepada petani ikan lele di Desa Karanganyar Kabupaten Indramayu 
karena mereka terbuka terhadap ilmu pengetahuan dan teknologi terbaru yang 
diajarkan oleh lembaga pemerintah maupun institusi perguruan tinggi 
pendamping. 
Kesimpulan  
Dari hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa pemberdayaan Sentra UKM 
Budidaya Ikan Lele di Desa Karanganyar Kabupaten Indramayu dapat dilakukan 
melalui 1) pembentukan koperasi petani ikan lele, 2) penguatan kerjasama 
dengan institusi perguruan tinggi, organisasi pendamping UKM, dan institusi 
pendukung lainnya, dan 3) pengolahan ikan lele untuk memenuhi pasar lokal 
dan internasional. Strategi pertama diharapkan mampu mengatasi 
ketergantungan pakan, pasar, dan modal pada pihak ketiga, jauhnya lokasi 
pabrik pakan, fluktuasi harga dan ketersediaan pakan, serta kesulitan akses ke 
lembaga keuangan. Strategi kedua diharapkan dapat membantu 
pengembangan produk, perbaikan standarisasi proses budidaya dan paska 
panen ikan lele, serta peningkatan kemandirian petani ikan lele terkait 
permodalan. Strategi ketiga diharapkan dapat menangkap peluang pasar 
produk olahan ikan lele skala nasional maupun internasional dengan 
memanfaatkan kemudahan akses ke pasar, adanya program pendampingan 
dan pelatihan UKM Budidaya Ikan Lele, serta penilaian konsumen yang baik 
terhadap kualitas lele yang dihasilkan.  
 
Tabel 10. Ringkasan Artikel 8 
Penulis  Dani Apriono, Eva Dolorosa dan Imelda 
Tahun  2012 
Judul  Analisis Efisiensi Saluran Pemasaran Ikan Lele Di Desa Rasau 




Vol.1, No.3, Hal: 29-36 








Tujuan Penelitiain  
2. Untuk mengetahui tingkat efisiensi pemasaran di saluran pemasaran 
pada setiap lembaga pemasaran 
Metode Penelitian  
4. Teknik sampling : simple random sampling  
5. Teknik pengambilan data : survey, kuisioner  
6. Jumlah sampel : 32 pembudidaya ikan lele Desa Rasau Jaya 1  
7. Waktu dan tempat : Desa Rasau Jaya 1 Kecamatan Rasau Jawa 
Kabupaten Kubu Raya 
Hasil Dan Pembahasan  
Saluran pemasaran pada pemasaran ikan lele Desa Rasau Jaya 1 
Kecamatan Rasau Jaya terdapat 3 saluran pemasaran. Jika dilihat dari nilai total 
marjin pemasaran dan farmer’s share maka seluruh saluran pemasaran sudah 
efisien, namun saluran pemasaran 1 merupakan saluran pemasaran yang 
paling efisien . 
 
Gambar 1. Saluran Pemasaran Ikan Lele Desa Rasau Jaya 1 
Bila dilihat dari nilai total marjin pemasaran dan farmer’s share maka 
seluruh saluran pemasaran ikan lele yang ada Di Desa Rasau Jaya 1 sudah 
efisien, namun saluran pemasaran I merupakan saluran pemasaran yang paling 
efisien. Saluran pemasaran III merupakan saluran pemasaran yang paling tidak 
efisien ini ditunjukan dari besarnya nilai marjin pemasaran. Namun saluran 
pemasaran III ini yang menjadi pilihan utama pembudidaya. 
Tabel 1. Marjin Pemasaran Dan Farmer’s Share Seluruh Saluran Pemasaran 
Ikan Lele  
 
Saluran pemasaran I memiliki keuntungan pemasaran terbesar dalam 
pemasaran ikan lele karena memiliki nilai profitability indeks tertinggi. Nilai 
profitability indeks pada saluran I sebesar 2,24 artinya pemasaran sebesar 
Rp.100,00 maka akan memperoleh keuntungan pemasaran sebesar Rp.224,00. 






Nilai perbandingan antara penerimaan dan (R/C rasio) atas biaya total, 
saluran pemasaran I merupakan nilai tertinggi dibandingkan saluran pemasaran 
II dan saluran pemasaran III untuk satu siklus produksi per musim. 
Tabel 3. Nilai Perbandingan R/C Ratio Seluruh Saluran Pemasaran 
 
Kesimpulan  
Seluruh saluran pemasaran ikan lele di Desa Rasau Jaya 1 sudah efisien, 
tetapi bila dilihat dari perbandingan nilai marjin dan farmer’s share maka Saluran 
pemasaran I merupakan saluran pemasaran yang paling efiesien. Ditinjau dari 
lembaga pemasaran yang terlibat, keuntungan terbesar didapat oleh 
pembudidaya yang menggunakan saluran pemasaran I sedangkan keuntungan 
terkecil diperoleh pembudidaya yang menggunakan saluran pemasaran III. 
Untuk pedagang perantara, keuntungan terbesar didapat oleh pedagang 
pengecer saluran pemasaran I tidak semua fungsi pemasaran tersebut 
dilakukan oleh semua lembaga pemasaran. pendapatan usaha budidaya ikan 
lele diperoleh nilai R/C rasio tertinggi untuk saluran pemasaran I. Namun baik 
saluran pemasaran I, II maupun III tergolong efisien untuk dilaksanakan.  
 
Tabel 11. Ringkasan Artikel 9 
Penulis  Muhammad Farid Wajdi, Nanuk Qomariyati, Prasetya 
Wahyu K, Dona W. L 
Tahun  2018 
Judul  Pengembangan Usaha Budidaya Ikan Lele Di Desa 
Karanggeneng Kecamatan Karanggeneng Kabupaten 
Lamongan 
Jurnal  Jurnal Riset Kajian Teknologi dan Lingkungan 
Volume, Nomor, 
Halaman  
Vol. 1, No. 2, Hal: 80-85 
Link  https://e-
journallppmunsa.ac.id/index.php/jrktl/article/view/47/46 
Tujuan Penelitiain  
(1) untuk menganalisis kelayakan usaha dan mengetahuiprofil, dari budidaya 
ikan lele di Desa Karanggeneng Kecamatan Karanggeneng  Kabupaten  
Lamongan,   
(2)  mengembangkan  usaha  budidaya  ikan  lele  di  Desa  Karanggeneng  
Kecamatan Karanggeneng  Kabupaten  Lamongan. 
Metode Penelitian  
1. Metode : deskriptif 





3. Teknik pengambilan data : wawancara dan kuisioner  
4. Jenis data : primer dan sekunder  
5. Tempat penelitian : Desa Karanggeneng Kabupaten Lamongan 
Hasil Dan Pembahasan  
Berdasarkan    hasil    analisis    SWOT diketahui  bahwa  budidaya  ikan  
lele  di  Desa Karanggeneng     Kecamatan     Karanggeneng Kabupaten  
Lamongan  mempunyai  kekuatan dalam   hal   produktivitas   yang   tinggi   dan 
potensi SDM yang cukup baik. Peluang yang dimiliki   oleh   budidaya   ikan   lele   
di   Desa Karanggeneng     Kecamatan     Karanggeneng Kabupaten    lamongan    
antara    lain    adalah adanya    dukungan    kuat    dari    pemerintah daerah 
dan peluang pasar yang cukup tinggi.Budidaya ikan lele di Desa Karanggeneng     
Kecamatan     Karanggeneng memiliki   kelemahan   dalam   hal   kurangnya 
modal.   Selain   itu   promosi   masih   kurang gencar sehingga peluang pasar 
yang ada tidak termanfaatkan  dengan  maksimal.  Belum  lagi tingginya  tingkat  
persaingan  dengan  petani ikan    lele    dari    wilayah    lain    merupakan 
ancaman serius.Maka   perlu   disusun   strategi   untuk mengembangkan  usaha  
budidaya  ikan  lele  di Desa Karanggeneng Kecamatan Karanggeneng 
Kabupaten Lamongan. Adapun   strategi   pengembangan   yang   bisa 
diterapkan adalah: 1.Meningkatkan kerjasama dengan pemerintah   untuk  
mendapatkan  bantuan baik   berupa   modal,   peralatan   maupun pelatihan. 
2.Meningkatkan     promosi     agar    mampu menjangkau pasar yang lebih luas. 
3.Meningkatkan  kualitas  produksi  ikan  agar mampu  bersaing  denganpetani  
ikan  dari daerah   lain   sehingga   dapat   menjaring lebih banyak konsumen. 
4.Meningkatkan kualitas SDM dan motivasi pelaku usaha untuk dapat 
mengembangkan usahanya 
Kesimpulan  
Berdasarkan  hasil  penelitian  mengenai studi kelayakan usaha 
pengembangan budidaya  ikan  lele  di  Desa  Karanggeneng 
KecamatanKaranggeneng Kabupaten Lamongan  dapat  diambil  simpulan  
sebagai berikut : Berdasarkan  hasil  penelitian  diketahui bahwa   profil   
budidaya   ikan   lele   di   Desa Karanggeneng     Kecamatan 
KaranggenengKabupaten  Lamongan  terdapat  20  unit  usaha budidaya   ikan   
lele.   Jangkauan   pemasaran meliputi  wilayah  Kabupaten  Lamongan,  dan 
luar Kabupaten Lamongan. Berdasarkan hasil perhitungan analisis kelayakan 
usaha didapatkan  hasil  Net  Present  Value  (NPV) dari  usaha  budidaya  ikan  
air  lele  di  Desa Karanggeneng     Kecamatan     Karanggeneng Kabupaten 
Lamongan sebesar Rp 32,178,800.35,    nilai    Benefit-Cost    Ratio (BCR) 
sebesar 1,95 dan nilai Internal Rate of Return  (IRR)  sebesar  40,13  %.  Hal  
tersebut menunjukkan   bahwa   usaha   budidaya   ikan lele    di    Desa    
Karanggeneng    Kecamatan Karanggeneng   Kabupaten   lamongan   layak 
dilakukan.Berdasarkanhasil    analisis    SWOT diketahui  bahwa  usaha  
budidaya  ikan  lele  di Desa Karanggeneng Kecamatan Karanggeneng 
Kabupaten Lamongan mempunyai  keunggulan  dalam  produktivitas dan  
sumberdaya,  serta  memiliki  kelemahan dalam hal kurangnya modal dan 
pengetahuan serta  kurangnya  promosi  hasil  produksi  ikan lele  sehingga  
pemasaran  kurang  maksimal. Usaha     budidaya     ikan     lele     di Desa 
Karanggeneng     Kecamatan     Karanggeneng Kabupaten    Lamongan    
memiliki peluang pasar  yang  cukup  tinggi  dan  perhatian  yang baik    
pemerintah   dan   memiliki   ancaman dalam   hal   persaingan   dengan   petani   






Tabel 12. Ringkasan Artikel 10 
Penulis  Denny Jatnika, Komar Sumantadinata, Nora. H Pandjaitan 
Tahun  2014 
Judul  Pengembangan Usaha Budidaya Ikan Lele (Clarias sp.) di 
Lahan Kering di Kabupaten Gunungkidul, Provinsi Daerah 
Istimewa Yogyakarta 




Vol. 9, No. 1, Hal: 96-105 
Link  http://journal.ipb.id/index.php/jurnalmpi/ 
Tujuan Penelitiain  
(1) menganalisis kelayakan budidaya ikan lele di lahan kering di Kabupaten 
Gunung Kidul, Yogyakarta  
(2) menganalisa potensi budidaya ikan lele di kolam terpal di tanah kering,  
(3) mengembangkan usaha alternatif di Kabupaten Gunung Kidul Yogyakarta 
Metode Penelitian  
1. Metode : deskriptif 
2. Analisis Data : Analisis kelayakan dan Metode SWOT  
3. Teknik pengambilan data : wawancara dan kuisioner  
4. Jenis data : primer dan sekunder  
5. Tempat penelitian : Kabupaten Gunung Kidul 
Hasil Dan Pembahasan  
Hasil identifikasi matriks faktor strategi internal harus diuraikan untuk 
mengetahui kekuatan dan kelemahan yang dimiliki dalam usaha budidaya ikan 
lele di lahan kering di Kabupaten Gunungkidul untuk melakukan kegiatan 
operasionalnya sehari-hari. Dalam pengelolaan usaha budidaya ikan lele, 
pembudidaya harus mengupayakan langkah-langkah tepat untuk mengatasi 
kelemahan-kelemahan dalam usaha yang dilakukannya, agar dapat 
mengembangkan usahanya lebih baik. Faktor-faktor kekuatan dan kelemahan 
pada usaha budidaya ikan lele di lahan kering di Kabupaten Gunung Kidul.  
Berdasarkan identifikasi faktor strategik internal dan eksternal yang 
diperoleh, selanjutnya ditetapkan alternatif strategi dengan matriks internal 
eksternal dan matriks SWOT. Hasil identifikasi matriks faktor strategik internal 
(IFAS) dengan jumlah skor 2,85 dan matriks faktor strategik eksternal (EFAS) 
dengan jumlah skor 2,70, dapat menjadi indikasi bahwa usaha budidaya ikan 
lele di lahan kering dengan kolam terpal di Kabupaten Gunungkidul masih dapat 
ditingkatkan, dengan memperhatikan ancaman harga jual pada saat panen 
raya, terus meningkatnya harga pakan serta pesaing dari luar wilayah 
Kabupatren Gunung Kidul.  
Dengan strategi ini, maka pertumbuhan dan pengembangan usaha dapat 
meningkatkan pendapatan pembudidaya ikan lele dengan memanfaatkan 
kekuatan dan peluang yang ada dengan melakukan pengaturan pola panen dan 
budidaya, serta efisiensi penggunaan pakan. Strategi ini perlu dilakukan dengan 
penuh kehatihatian tinggi terhadap adanya ancaman penyebaran penyakit dan 
pesaing dari luar wilayah Kabupaten Gunungkidul. 
Kesimpulan  
Berdasarkan  hasil  penelitian untuk memaksimalkan pendapatan 
pembudidaya ikan lele, maka dilakukan penambahan jumlah dan luas kolam 
dan mengembangkan usaha budidaya, menerapkan cara-cara pemeliharaan 





konsumen perorangan, pasar tradisional rumah makan dan restoran hingga ke 
pasar modern. 
Berdasarkan analisa keuangan, harga jual ikan lele konsumsi rataan per 
kilogram ditingkat pembudidaya pada luas kolam 12-16 m2 adalah 
Rp10.394,74, luas kolam 20-25 m2 adalah Rp10.673,08 dan luas kolam 20-45 
m2 , adalah Rp10.291,67, produksi yang dihasilkan pada luas kolam 12-16 m2 
adalah 3.642,95 ekor ikan lele konsumsi (setara 453,88 kg ikan lele), luas kolam 
20-25 m2 adalah 7.180 ekor ikan lele konsumsi (setara 868 kg ikan lele) dan 
pada luas kolam 30- 45 m2 adalah 10.661,01 ekor ikan lele konsumsi (setara 
1.242,06 kg ikan lele), perolehan pendapatan per siklus budidaya 
Rp4.673.620,95 atau Rp1.557.874 dalam satu tahun periode budidaya (luas 
kolam 12-16 m2 ), Rp9.195.341 atau Rp3.065.114 dalam satu tahun periode 
budidaya (luas kolam 20-25 m2 ) dan Rp12.806.333,79 atau Rp4.268.777,93 
dalam satu tahun periode budidaya (luas kolam 30-45 m2 ), keuntungan yang 
diperoleh Rp832.668,59 atau rataan senilai Rp277.556,20 per siklus budidaya 
(luas kolam 12- 16 m2 ), Rp2.248.907,48. atau rataan senilai Rp749.635,83 per 
siklus budidaya (luas kolam 20- 25 m2 ) dan Rp3.245.323,85 atau rataan senilai 
Rp1.081.774,62 per siklus budidaya untuk luas kolam 30-45 m2 ; BEP volume 
produksi 344,54 kg pada harga Rp7.890,78/kg untuk luas kolam 12-16 m2 , 
571,13 kg pada harga Rp7.020,22, luas kolam 12-16 m2 807,99 kg pada harga 
Rp6.695,01 untuk luas kolam 30-45 m2 ; Nilai Gross B/C Ratio 1,22 (luas kolam 
12-16 m2 ), 1,32 (luas kolam 20-25 m2 ) dan 1,34 (luas kolam 30-45 m2 ), serta 
berdasarkan kriteria jangka waktu pengembalian modal (PBP) diperoleh hasil 
3,81 tahun (luas kolam 12-16 m2 ), 1,32 (luas kolam 20-25 m2 ) dan 1,34 (luas 
kolam 30- 45 m2 ). 
  
Tabel 13. Ringkasan Artikel 11 
Penulis  Femi Radiawan 
Tahun  2016 
Judul  Analisis Pola Pemasaran Dan Profitabilitas Ikan Lele (Clarias sp) Di 




Vol.2, No.1, Hal: 56-63 
Jurnal  JASEP 
Link  https://journal.unbara.ac.id/index.php/jsp/article/download/404/314 
Tujuan Penelitiain  
1. Mengetahui besar pendapatan usahatani ikan lele di Kota Baturaja  
2. Mengetahui profitabilitas ikan lele  
3. Mengetahui saluran pemasaran ikan lele di Kota Baturaja 
Metode Penelitian  
1. Metode penelitian : metode survey  
2. Teknik sampling : dispropotionated stratified random sampling 
3. Teknik pengambilan data : wawancara 
4. Jenis data : primer dan sekunder  
5. Waktu dan tempat penelitian : Kota Baturaja Kabupaten OKU bulan 
Februari – Juli 2015. 





Pendapatan yang diperoleh dari usahatani ikan lele adalah sebesar Rp. 
23.442.356,66. Untuk memperoleh pendapatan pembudidaya ikan lele, maka 
total penerimaan ikan lele dikurangi dengan total biaya produksi ikan lele yang 
dikeluarkan. Untuk lebih jelasnya rata-rata produksi, penerimaan dan 
pendapatan pembudidaya ikan lele secara rinci dapat dilihat pada Tabel 1 
Tabel 1. Pendapatan Pembudidaya Ikan Lele  
 
Berdasarkan perhitungan profitabilitas didapatkan profit B/C atas biaya 
produksi sebesar 3,72 menunjukkan profitabilitas >0 artinya bahwa usaha tani 
ikan lele menguntungkan. 
Tabel 2. Analisis Profitabilitas Usaha Ikan Lele Per Tahun 2015 
 
Saluran pemasaran pada usaha tani ini terdapat dua saluran pemasaran. 
Saluran pertama adalah saluran terpendek, jika dilihat dari total marjin yang 
diperoleh maka saluran satu merupakan saluran yang paling efisien. Pada 
saluran pertama hal ini dikarenakan harga dari pembudidaya/produsen cukup 
tinggi yaitu Rp 14.500 perkilogram dan memberikan share yang tinggi juga pada 
pembudidaya yaitu Rp. 3000 kg. 
 
Gambar 1. Pola Pemasaran Ikan Lele di Kota Baturaja Kabupaten Ogan 
Komering Ulu  
Diketahui bahwa marjin pemasaran yang tertinggi diperoleh pedagang 
pengecer pada saluran pertama. Pada saluran pertama hal ini dikarenakan 
harga dari pembudidaya/produsen cukup tinggi yaitu Rp 14.500 perkilogram dan 
memberikan share yang tinggi juga pada pembudidaya yaitu Rp. 3000 kg. Hal 
ini disebabkan karena pedagang pengecer telah membeli produk ikan lele dari 





sebelumnya sehingga pembudidaya/produsen tidak lagi menjual ke konsumen 
akhir. Pada saluran pemasaran kedua pedagang pengecer membeli produk 
melalui pembudidaya dengan harga Rp 14.500 perkilogram dan hanya 
memberikan share kepada pembudidaya yaitu 2500 kg. 
Tabel 3. Analisis Magin Pemasaran Ikan Lele Di Kota Baturaja Tahun 2015 
 
Kesimpulan  
Dapar disimpulkan Pendapatan yang diperoleh dari usahatani ikan lele 
adalah sebesar Rp. 23.442.356,66. Berdasarkan perhitungan profitabilitas 
didapatkan profit B/C atas biaya produksi sebesar 3,72 menunjukkan 
profitabilitas >0 artinya bahwa usaha tani ikan lele menguntungkan. Saluran 
pemasaran pada usahatani ini terdapat dua saluran pemasaran. Dimana 
saluran pertama adalah saluran terpendek, jika dilihat dari total marjin yang 
diperoleh maka saluran satu merupakan saluran yang paling efisien. Diketahui 
bahwa marjin pemasaran yang tertinggi diperoleh pedagang pengecer pada 
saluran pertama. Pada saluran pertama hal ini dikarenakan harga dari 
pembudidaya/produsen cukup tinggi yaitu Rp 14.500 perkilogram dan 
memberikan share yang tinggi juga pada pembudidaya yaitu Rp. 3000 kg.  
 
Tabel 14. Ringkasan Artikel 12 
Penulis  Omoregbee Friday. E, Abiola Matthew.O, Okogba 
Godbless.A 
Tahun  2019 
Judul  Characterisctic of Catfish Marketing in Egor Local 
Government Area of Edo State, Nigeria. 
Volume, Nomor, 
Halaman  
Vol.23, No.2, Hal: 163-172 
Jurnal  Journal od Agricultural Extension 
Link  https://dx.doi.org/10.4314/jae.v23i2.17 
Tujuan Penelitiain  
1. Mengkaji karakteristik sosial ekonomi orang yang terlibat dalam 
pemasaran lele  
2. Mengidentifikasi saluran iklan pemasaran ikan lele  
3. Mengidentifikasi sumber informasi pemasaran ikan lele  
4. Memeriksa hubungan antara karakteristik sosial ekonomi dan adopsi 
teknologi pemasaran ikan lele yang ditingkatkan 
Metode Penelitian  
1. Metode penelitian : deskriptif  
2. Teknik sampling : multi stage  





4. Analisis data : mean, persentase gamma, chi square, pearson 
correlation 
5. Waktu dan tempat penelitian : Daerah Pemerintah Egor di Negara 
Bagian Edo, Nigeria  
Hasil Dan Pembahasan  
Karakteristik Sosial Ekonomi Responden  
Persentase lebih besar (90,0%) dari responden berjenis kelamin 
perempuan. Mayoritas (56,7%) berusia antara 24-34 tahun dengan rerata 38 
tahun. Demikian pula persentase lebih besar (85,0%) responden menikah. Para 
pemasar memiliki ukuran keluarga rata-rata beranggotakan empat orang. 
Sebagian besar (60,0%) pemasar ikan memiliki ijazah sekolah menengah, 
28,3% memiliki ijazah pendidikan tinggi 10,0% memiliki ijazah sekolah dasar, 
sedangkan 1,7% tidak memiliki pendidikan formal. Temuan ini bertentangan 
dengan temuan Umoinyang (2014) yang sebagian besar (76%) pemasar tidak 
memiliki ijazah. Tingkat pengalaman rata-rata para pemasar ikan adalah enam 
tahun. Mayoritas (48,3%) memiliki pengalaman pemasaran 1 - 5 tahun, 
sedangkan 41,7% memiliki pengalaman pemasaran 6 - 10 tahun. 
Sumber Informasi Pemasaran Ikan Lele  
95,0% responden sangat sering mengambil informasi dari pemasar dan 
pembudidaya lele, (70,0%) pembudidayalainnya seperti pembudidayasayur 
mayur, unggas dan tanaman pohon, penyuluh (88,3%) anggota keluarga 
(43,3%) koran (93,3%). 
Saluran Iklan Pemasaran Ikan Lele  
Persentase yang lebih besar (66,7%) dari responden memiliki posting tanda 
pemasaran ikan lele untuk mempromosikan penjualan, 48,30% 
mempromosikan usaha pemasaran ikan lele menggunakan brosur, 33,90% 
menampilkan penjualan dengan memasang iklan di media.  
Hubungan Karakteristik Sosial Ekonomi dan Adopsi Teknologi 
Pemasaran Ikan Lele. 
Hasil penelitian menjelaskan bahwa terdapat hubungan yang signifikan 
positif (r = 0,043, p ≤ 0,05) antara status perkawinan dan adopsi teknologi 
pemasaran ikan lele yang ditingkatkan menunjukkan bahwa semakin banyak 
pemasar lele menikah, adopsi mereka cenderung meningkat. Hasil penelitian 
juga menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang signifikan positif (r = 0,002, 
p ≤ 0,05) antara sumber tenaga kerja dengan intensitas adopsi teknologi 
pemasaran ikan lele yang ditingkatkan. Kontak responden dengan ADP dan 
intensitas adopsi teknologi pemasaran ikan lele yang ditingkatkan juga 
menunjukkan hubungan yang signifikan positif (r = 0,000, p ≤ 0,01). Ini 
menyiratkan bahwa semakin banyak pemasar lele yang berhubungan dengan 
agen ADP, intensitas adopsi mereka cenderung meningkat. Frekuensi kontak 
dengan ADP dan intensitas adopsi teknologi pemasaran lele yang ditingkatkan 
memiliki hubungan positif yang signifikan (r =0,000, p ≤ 0,01) yang menyiratkan 
seringnya kontak dengan agen ADP meningkatkan intensitas adopsi pemasar 
lele di wilayah studi. Ada hubungan positif yang signifikan (r = 0,001, p ≤ 0,01) 
antara pengalaman pemasaran dan intensitas adopsi teknologi pemasaran ikan 
lele yang ditingkatkan. Ini menyiratkan bahwa lebih banyak tahun terlibat dalam 
pemasaran lele akan meningkatkan intensitas adopsi teknologi pemasaran lele 
yang ditingkatkan. Ada hubungan positif yang signifikan (r = 0,002, p ≤ 0,01) 
antara skala usaha pemasaran dan intensitas adopsi teknologi pemasaran ikan 
lele yang ditingkatkan yang menunjukkan peningkatan skala pemasaran 







Hasil penelitian menunjukkan bahwa 95% bersumber informasi pemasaran 
sangat sering dari pemasar / pembudidaya lele dan 70% bersumber dari 
informasi pemasar lain seperti pemasar unggas atau sayuran. Hanya 11,42% 
yang memiliki akses informasi tentang peningkatan teknologi melalui penyuluh 
sedangkan 56,3% memperoleh informasi dari anggota keluarga. Teknologi yang 
diadopsi adalah mencuci bersih (96,7%), menyortir menurut ukuran (95%) 
menurut berat (71,7%), menurut kualitas (81,7%), menurut sumber (85%), 
mengeringkan matahari (88,3%), menyortir (90%). Sebuah hubungan yang 
signifikan positif antara penggunaan saluran informasi responden dan intensitas 
melakukan fungsi pemasaran lele diamati. Studi tersebut menetapkan bahwa 
penyampaian layanan penyuluhan buruk dan surat kabar, radio, majalah, 
bulleting, internet dan masyarakat koperasi bukan sumber informasi yang baik 
untuk meningkatkan teknologi lele di wilayah studi. Frekuensi kontak agen 
penyuluhan dengan pembudidaya / pemasar lele harus ditingkatkan untuk 
meningkatkan penyampaian layanan penyuluhan dan memusatkan upaya pada 
teknologi lele dengan adopsi rendahPenyampaian layanan penyuluhan 
 
Tabel 15. Ringkasan Artikel 13 
Penulis  C.O.A Ugwumba dan R.N Okoh  
Tahun  2010 
Judul  Price Spread And The Determinants Of Catfish Marketing 
Income In Anambra State, Nigeria 
Volume, Nomor, 
Halaman 
Vol.6, No.4, Hal: 73-78 




Tujuan Penelitiain  
1. Untuk mengetahui penyebaran harga dan penentu pendapatan 
pemasaran ikan lele di Negara Bagian Anambra, Nigeria 
Metode Penelitian  
1. Teknik sampling : multi tahap  
2. Metode : survey  
3. Teknik pengambilan data : wawancara terstruktur  
4. Analisis data : statistik deskriptif  
5. Waktu dan tempat penelitian : negara bagian Anambara, Nigeria  
Hasil Dan Pembahasan  
Hasil penelitian menunjukkan bahwa mayoritas pedagang grosir dan 
pengecer (masing-masing 96,8% & 96,7%) adalah perempuan. Usia rata-rata 
para pemasar lele adalah 47 tahun (Tabel I). Sekitar 83,8% pedagang grosir dan 
46,7% pengecer termasuk dalam kelompok usia produktif 31-50 tahun. Ini 
merupakan indikasi bahwa pemasar lele adalah pemuda dinamis yang mau 
mengambil risiko terkait dengan pemasaran lele di Negara tersebut. Partisipan 
paling sedikit adalah mereka yang berusia di bawah 31 tahun (10,0%) serta 
mereka yang berusia di atas 60 tahun (13,3%) 
Penentuan pendapatan pemasaran ikan lele dipengaruhi secara positifi dan 
siginifikan oleh jenis kelamin, usia dan status perkawinan. Dan dipengaruhi 
secara negatif dan siginifikan oleh biaya pemasaran. Saluran pemasaran pada 
penelitian terdapat 4 saluran pemasaran. Secara operasional efisiensi 






Gambar 1. Saluran Pemasaran Ikan Lele Di Negara Bagian Anambara 
Kesimpulan  
Pemasaran ikan lele di daerah itu berpihak pada gender bias perempuan, 
karena mereka mayoritas baik di grosir maupun ditingkat ritel. Usia rata-rata 
pemasar adalah 47 tahun, menyiratkan bahwa sebagian besar di antara mereka 
adalah pemuda produktif yang bersedia mengambil risiko yang terkait dengan 
pemasaran ikan lel di Negara Bagian. Bisnis ikan lele lebih menguntungkan di 
tingkat grosir daripada di tingkat eceran, meskipun profitabilitas pedagang grosir 
dikurangi secara drastis oleh biaya pemasaran yang tinggi, yang mencapai 80% 
grosir dan 5% untuk pengecer per kilogram ikan yang dijual. Marjin pemasaran 
terendah di saluran I dan tertinggi di saluran IV. Hal ini disebabkan tidak adanya 
perantara pasar di saluran I. Pengecer lebih efisien (82,33%) daripada grosir 
(90,05%) dalam pemasaran ikan lele. Pendapatan pemasaran ikan lele 
dipengaruhi oleh jenis kelamin dan status perkawinan; Namun, hal itu sangat 
dipengaruhi oleh biaya pemasaran, menjadikan biaya pemasaran sebagai 
penentu terbesar pendapatan pemasaran dalam bisnis pemasaran ikan lele 
hidup. 
 
Tabel 16. Ringkasan Artikel 14 
Penulis  Aasa O.S, Usman M.B, Balogun O.S dan Yahaya U.F 
Tahun 2020 
Judul  Economic Analysis Of Catfish Production And Marketing In 
Kaduna Metropolis, Kaduna State Nigeria. 
Volume, Nomor, 
Halaman  
Vol.6, No.1, Hal: 199-209 




Tujuan Penelitiain  
1. Untuk mengkaji kinerja produksi dan pemasaran ikan lele di kota 
metropolitan Kaduna. 
Metode Penelitian  
1. Teknik pengambilan data : kuisioner terstruktur  
2. Teknik sampling : multistage  
3. Jenis data : primer dan sekunder  
4. Jumlah sampel : 130  





6. Waktu dan tempat penelitian : kota metropolitan Kaduna  
Hasil Dan Pembahasan  
Hasil penelitian menunjukkan bahwa mayoritas (52,50 dan 80,00 persen) 
produsen dan pemasar masing-masing adalah laki-laki. Selain itu, sekitar 73,75 
persen dan 62,00 persen produsen dan pemasar memiliki pendidikan tinggi dan 
menengah. Keuntungan perusahaan diperkirakan Rp. 235, 500,00 dan 0. 62 
pengembalian modal untuk produsen sementara pemasar merealisasikan 
keuntungan sekitar    Rp. 115.261,50 dengan pengembalian per modal yang 
diinvestasikan sekitar 0,11.  
Tabel 1. Karakterisitik Sosial Ekonomi  
 
Kendala produksi dan pemasaran ikan lele ialah kurangnya kredit, 
keuntungan rendah, kurangnya informasi pemasaran, kurangnya fasilitias 
penyimpanan, biaya transportasi yang tinggi. Selanjutnya kendala terpenting 
lainnya adalah keuntungan yang rendah. Dengan demikian, ada kebutuhan 
untuk pemberian kredit dan partisipasi dalam koperasi oleh para pelaku untuk 
bantuan keuangan dan masukan oleh pemerintah federal dan Lembaga 
Swadaya Masyarakat yang berkepentingan. 







Hasil penelitian menunjukkan bahwa mayoritas produsen dan pemasar 
adalah laki-laki dengan usia rata-rata masing-masing sekitar 39 dan 37 tahun. 
Tingkat pendidikan kedua aktor tersebut tergolong tinggi. Sebagian besar 
pemasar menghasilkan modalnya melalui tabungan pribadi. Lebih lanjut, 
penelitian tersebut menunjukkan bahwa bisnis ikan lele merupakan usaha yang 
menguntungkan di kota metropolitan dengan indeks profitabilitas yang relatif 
lebih tinggi bagi produsen daripada pemasar. Selain itu, bagian pembudidaya 
dari marjin pemasaran menunjukkan bahwa produsen memiliki bagian yang adil 
dari total laba yang diperoleh di sepanjang saluran pemasaran. 
 
Tabel 17. Ringkasan Artikel 15 
Penulis  Ben-Chendo, G.N, Obasi P.C, Osuji M.N, Nwosu F.O, 
Emeyonu C.A, Ibeagwa B.O dan Uhuegbulem I.J 
Tahun  2017 
Judul  Marketing Analysis of Fresh And Processed (Barbecue) 
Along Catfish Value Chain, Implication For Youth Liveligood 























1. Menganalisis profitabilitas pemasaran ikan lele segar dan olahan 
(barbekyu)  
2. Mengidentifikasi karakteristik sosial ekonomi responden  
3. Memperkirakan efisiensi pemasaran dan menggambarkan kendala 
pemasaran yang dihadapi 
Metode Penelitian  
1. Metode penelitian : deskriptif  
2. Teknik sampling : multi stage  
3. Teknik pengambilan data : kuisioner  
4. Tempat dan waktu penelitian : Southeast Nigeria  
5. Analisis data : statistik deskriptif dengan analisis profitabilitas dan 
efisiensi pemasaran 
Hasil Dan Pembahasan  
Karakteristik Sosial Ekonomi Responden  
Hasil analisis karakteristik sosial ekonomi responden menunjukkan bahwa 
pemasar memiliki usia rata-rata 33 tahun. Mayoritas (sekitar 71 persen) berusia 
tidak lebih dari 35 tahun. Ini berarti kelompok yang sangat muda dari penjual 
yang mungkin energik dan cukup kuat untuk melakukan berbagai fungsi 
pemasaran. Jumlah responden yang sudah menikah dan yang belum memiliki 
nilai yang sama yaitu 50%. Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa mayoritas 
responden (sekitar 79 persen) memiliki ukuran tangga rumah antara 1-5 orang. 
Ukuran rumah tangga ratarata adalah 4 orang.  
Profitabilitas Pemasaran  
Ikan barbekyu memiliki lebih tinggi penjualan dari ikan segar. Total biaya 
variabel dari pemasaran ikan lele segar lebih rendah dibandingkan dengan 
pemasaran ikan lele barbekyu. Ini mungkin disebabkan tingginya biaya 
pemroresan untuk ikan lele barbekyu. Pemasaran ikan lele barbekyu 
menghasilkan marjin kotor yang lebih tinggi dari pemasaran ikan lele segar. Hal 
ini menunjukkan bahwa produk yang mudah rusak seperti ikan semakin besar 
nilai tambah maka semakin tinggi tingkat pengembalian. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa ikan barbekyu memiliki indeks profitabilitas yang lebih 
tinggi dari 0. 71 yang tersirat bahwa ada 71% kembali untuk setiap naira 
diinvestasikan per kilogram lele diproses. 
Efisiensi Pemasaran  
Tingkat efisiensi pemasaran untuk lele barbeque lebih tinggi (124%) 
dengan dibandingkan lele segar (85%).  
Kendala Pemasaran  
kendala utama yang dihadapi oleh responden adalah kurangnya fasilitas 
penyimpanan dan tenaga selama memanggang, pengetahuan yang masih 
kurang, strategi pemasaran yang kurang tepat, tingginya biasa pemanggangan 
dan isentif tenaga kerja selama proses pemanggangan. 
Kesimpulan  
Hasil penelitian menunjukkan bahwa pemasaran ikan segar dan ikan lele 
barbecue di daerah tersebut menguntungkan. Hal ini juga menunjukkan bahwa 
ada return yang tinggi atas investasi dalam kedua pemasaran tersebut.  
 
Tabel 18. Ringkasan Artikel 16 
Penulis  A.J Oladejo 
Tahun  2010 
Judul  Economic Analysis of Small Scale Catfish Farming in Indo 







Vol.5, No.6, Hal: 318-321 




Tujuan Penelitiain  
1. Menganalisis ekonomi budidaya ikan lele skala kecil  
2. Mengidentifikasi karakteristik sosial ekonomi pembudidaya ikan lele  
3. Mengidentifikasi masalah yang terjadi pada budidaya lele  
4. Menganalisis keuntungan budidaya ikan lele 
Metode Penelitian  
1. Teknik sampling : simple random sampling 
2. Teknik pengambilan data : wawancara terstruktur  
3. Jenis data : primer dan sekunder  
4. Analisis data : analisis deskriptif  
5. Waktu dan tempat penelitian : Ido Local Government Area of Oyo 
State, Nigeria. 
Hasil Dan Pembahasan  
Sosial Ekonomi  
Berdasarkan data yang terkumpul bahwa yang terlibat dalam produksi lele 
78,3% adalah laki-laki sedangkan 21,7% adalah perempuan. Terungkap bahwa 
50% responden berusia 41-50 tahun dan merupakan populasi terbesar 
pembudidaya lele. Sekitar 33% responden mengenyam pendidikan tinggi.  
Masalah utama yang dihadapi para pembudidaya lele adalah predator, 
mahalnya biaya input dan keuangan. 
Analisis biaya dan pengembalian per panen menunjukkan marjin kotor N 
428, 917.78, pendapatan bersih N370.154,40 dan Rasio Biaya Manfaat (BCR) 
sebagai 2.173. . Hasil ini menunjukkan bahwa budidaya ikan lele merupakan 
usaha yang menguntungkan. Analisis regresi digunakan untuk menentukan 
hubungan antara biaya produksi dan pengembalian. Adjusted R sebesar 89,6% 
menunjukkan bahwa sewa tanah, biaya pembangunan tambak, biaya 
pembibitan, biaya pakan, transportasi serta gaji dan upah merupakan faktor 
signifikan yang mempengaruhi total pendapatan responden. 
Kesimpulan  
Penelitian ini menyimpulkan bahwa usaha budidaya ikan lele skala kecil 
adalah menguntungkan terutama bila pengelolaan input yang tepat, tidak 
adanya predator dan sumber pinjaman tersedia tepat waktu. Serta adanya 
hubungan negatif antara biaya produksi dengan pendapatan total yang 
diperoleh pembudidaya di wilaya penelitian. 
 
 
Tabel 19. Ringkasan Artikel 17 
Penulis  Njoku M.E dan Offor E.I 
Tahun  2016 
Judul  Cost And Return Analysis Of Catfish Marketing In ABIA 
South Local Government Area Of ABIA State, Nigeria 
Volume, Nomor, 
Halaman 
Vol.15, No.2, Hal: 9-14 








Tujuan Penelitiain  
1. Mendiskripsikan karakteristik sosial ekonomi pemasaran  
2. Mengetahui biaya dan efisiensi pemasaran 
3. Mengetahui faktor yang memengaruhi keuntungan pemasaran 
4. Mengidentifikasi kendala utama pemasaran 
Metode Penelitian  
1. Teknik sampling : multi tahap  
2. Waktu dan tempat penelitian : Negara bagian Abia, Nigeria  
Hasil Dan Pembahasan  
Hasil karakteristik sosial ekonomi responden sekitar 72% pemasar sudah 
menikah, dan 93. 3% dari mereka berpendidikan formal, 65% pemasar sampel 
adalah laki-laki sedangkan 35% adalah perempuan. Ini menunjukkan bahwa 
lebih banyak pemasar pria yang terlibat dibandingkan pemasar wanita.  
Pemasaran ikan lele terbukti layak yang ditunjukkan dengan laba bersih 
positif sebesar Rp. 109,539,67 per bulan. Koefisien efisiensi pemasaran adalah 
83,8%, sedangkan pangsa pasar grosir dan pengecer masing-masing adalah 
41,17 dan 58,2%. Hasil analisis regresi menunjukkan bahwa pengalaman 
pemasaran, umur, pendidikan dan jumlah ikan lele yang ditangani signifikan 
pada berbagai tingkat probabilitas. Modal yang tidak memadai dan biaya 
transportasi yang tinggi menjadi kendala utama pemasaran ikan lele. 
Disarankan agar pemasar lele membentuk koperasi untuk meningkatkan akses 
keuangannya, dan variabel terkait yang secara signifikan mempengaruhi 
pendapatan bersih harus dipertimbangkan dalam masalah kebijakan. 
Pemasaran ikan lele terbukti layak yang ditunjukkan dengan keuntungan bersih 
positif sebesar Rp. 109,539,67 per bulan. Koefisien efisiensi pemasaran adalah 
83,8%, sedangkan pangsa pasar grosir dan pengecer masing-masing adalah 
41,17 dan 58,2%. 
 Kesimpulan  
Hasil penelitian menunjukkan bahwa bisnis itu menguntungkan dalam hal 
analisis biaya dan pengembalian juga sistem pemasarannya efisien. Variabel 
terpenting yang mempengaruhi pendapatan bersih pemasaran ikan lele adalah 
Pengalaman pemasaran, Umur, tingkat pendidikan dan jumlah ikan yang 
ditangani. Hambatan utama yang menghalangi bisnis adalah modal dan biaya 
transportasi antara lain. 
 
Tabel 20. Ringkasan Artikel 18 
Penulis  Adebo G.M, W. Toluwase 
Tahun  2014 
Judul  Comparative Analysis Of Fresh And Smoked Catfish 
Marketing In Ekiti And Ondo States Of Nigeria. 
Volume, Nomor, 
Halaman 
Vol.4, No.19, Hal: 6-12 
Jurnal  Journal Of Biology, Agriculture and Healthcare 
Link  https://core.ac.uk/download/pdf/234660094.pdf 
Tujuan Penelitiain  
1. Untuk membandingkan pemasaran ikan lele segar dan ikan lele asap di 
negara bagian Ondo dan Ekiti, Nigeria. 
Metode Penelitian  
1. Metode : analisis deskriptif  





3. Jenis data : primer dan sekunder  
4. Analisis data : statistik deskriptif  
5. Tempat dan waktu penelitian : Ekiti dan Ondo negara bagian Nigeria  
Hasil Dan Pembahasan  
Terdapat 33,33% responden terlibat dalam pemasaran ikan lele segar, 
17,50% untuk pemasaran ikan asap, sementara sekitar 49,17 persen untuk 
pemasaran ikan lele segar dan asap. Bisa dikatakan sebagian besar pemasar 
lele terlibat dalam penjualan lele segar maupun lele asap.  
 
Gambar 1. Kategori Penjualan Ikan Lele 
Berbagai saluran pemasaran yang dimanfaatkan untuk penjualan ikan lele 
di Ondo dan Ekiti masing-masing adalah pengolah (10%), grosir (14%) & 
pengecer / restoran & hotel (33%) dan konsumen akhir (43%).  
 
 
Gambar 2. Kategori Saluran Pemasaran Ikan Lele 
Pemasaran ikan lele segar dan ikan asap menguntungkan, namun 
pemasaran ikan lele asap ternyata lebih menguntungkan daripada pemasaran 
lele segar. Meskipun biaya variabel pengolahan dan pemasaran ikan lele asap 
Rp. 537.60 lebih tinggi dibandingkan dengan biaya variabel lele segar Rp. 
262.50, namun laba atas investasi ikan lele asap (0. 60) lebih tinggi dari pada 
ikan lele segar (0.48). Namun hal ini menunjukkan bahwa pemasaran lele asap 
lebih efisien dan bermanfaat dalam jangka panjang jika dibandingkan dengan 
lele segar.  
Kesimpulan  
Penelitian ini dilakukan di negara bagian Ekiti dan Ondo, Nigeria untuk 
membandingkan pemasaran ikan asap dan ikan segar. Hasil penelitian 
mengungkapkan bahwa sebagian besar penjual lele di wilayah penelitian adalah 
perempuan, sudah menikah & muda, dengan pengalaman pemasaran lebih dari 
sepuluh tahun. Sebagian besar terlibat dalam penjualan ikan segar dan lele, 





pemasaran yang sebagian besar dimanfaatkan oleh penjual meliputi konsumen 
langsung dan pengecer. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pemasaran ikan 
segar dan ikan asap menguntungkan di wilayah penelitian. Namun, Pemasaran 
ikan lele asap lebih menguntungkan dan bermanfaat untuk diinvestasikan dalam 
jangka panjang daripada ikan lele segar. Meskipun biaya variabel pengolahan 
dan pemasaran ikan lele asap (N537,60) lebih tinggi dibandingkan dengan 
pemasaran lele segar (N262,50), namun laba atas investasi pemasaran lele 
asap (0,60) lebih tinggi dibandingkan dengan pemasaran lele segar (0.48). 
Namun hal ini menunjukkan bahwa pemasaran lele asap lebih efisien dan 
bermanfaat dalam jangka panjang jika dibandingkan dengan lele segar. 
 
 
Tabel 21. Ringkasan Artikel 19 
Penulis  Daniar Unget, Emmy Sri Mahreda dan Emmy Lilimantik 
Tahun  2020 
Judul  Marketing Analysis Of Siamese Catfish (Pangasius 
hypothalmus) In The Kuala Kapuas Fish Market, Kapuas 
District, Central Kalimantan Province. 
Volume, Nomor, 
Halaman  
Vol.5, No.2, Hal: 167-180 
Jurnal  Journal Of Agriculture, Environment and Bioresearch 
Link  http://ijaeb.org/uploads2020/AEB_05_500.pdf 
Tujuan Penelitiain  
1. Mengetahui sistem pemasaran Ikan Lele Siam di Pasar Ikan Kuala 
Kapuas. 
Metode Penelitian  
1. Teknik sampling : simple random sampling dan snowball sampling  
2. Teknik pengambilan data : survey dan wawancara  
3. Jenis data : primer dan sekunder  
4. Analisis data : kualitatif  
5. Tempat dan waktu penelitian : pasar ikan kuala kapuas Kabupaten 
Kapuad, Kalimantan Tengah 
Hasil Dan Pembahasan  
Hasil analisis menunjukkan bahwa (1) Saluran pemasaran ikan lele Siam 
terdiri dari 3 saluran pemasaran 
 
Gambar 1. Saluran Pemasaran Ikan Lele Kuala Kapuas  
 Total marjin pemasaran pada saluran pemasaran 1 adalah Rp. 2.700, -, 





Tabel 1. Harga Di tingkat Pembudidaya, Pasar, Dan Nilai Marjin Pemasaran 
Setiap Saluran Pemasaran  
 
Pangsa harga yang diterima produsen pada saluran 1 sebesar 73,20%, 
pada saluran pemasaran 2 sebesar 87,14%, dan pada saluran pemasaran 3 
sebesar 67,10% dan (4) Hasil analisis regresi harga lele siam di tingkat 
pembudidaya dan di tingkat pengecer diperoleh nilai β Hasil analisis regresi 
harga lele Hasil analisis regresi harga lele siam di tingkat pembudidaya dan di 
tingkat pengecer diperoleh nilai β < 1 artinya adalah terjadi kenaikan harga Rp. 
1,- di tingkat retail diikuti dengan penurunan harga sebesar Rp. 0,1334 di tingkat 
produsen. Hal ini menunjukkan bahwa struktur pasar belum terintegrasi 
sempurna dimana produsen/ pemudidaya lebih banyak dan pembeli lebih 
sedikit. Bentuk struktur pasar mengarah ke pasar oligopsonistik.  
Tabel 2. Analisis Regresi Saluran Pemasaran Ikan Lele Di Pasar Ikan Kapuas 
 
Kesimpulan  
Saluran pemasaran ikan lele di pasar ikan kapuas terdiri dari 3 saluran 
pemasaran. Total marjin pemasaran pada saluran pemasaran 1 adalah Rp. 
2.700, -, saluran pemasaran 2 adalah Rp. 6.700, dan saluran 3 adalah Rp. 
8.973. Pangsa harga yang diterima produsen pada saluran 1 sebesar 73,20%, 
pada saluran pemasaran 2 sebesar 87,14%, dan pada saluran pemasaran 3 
sebesar 67,10% dan hasil analisis struktur pasar diketahui bahwa (a) analisis 
hasil elastisitas transmisi harga (η) pada saluran pemasaran 1 dan saluran 
pemasaran 2 sebesar 0,130 dan saluran pemasaran 3 sebesar 0,169, yang 
berarti perubahan harga kurang elastis. (b) hasil analisis integrasi pasar 
diperoleh koefisien regresi sebesar 0,1134 yang menunjukkan bahwa struktur 
pasar bersifat oligopsonistik. 
 
Tabel 22. Ringkasan Artikel 20 
Penulis  M.N Okeke dan I.I Nwoye 
Tahun  2019 
Judul  Analysis of Fresh Catfish Marketing Amoung Natural 
Fishpound Users in Ogbaru Local Government Area of 
Anambra State, Nigeria  
Volume, Nomor, 
Halaman  









Tahun  2019 
Tujuan Penelitiain  
1. Mendeskripsikan karakteristik sosial ekonomi para pemasar ikan lele 
segar 
2. Menganalisis biaya dan keuntungan pemasaran lele segar di wiliyah 
penelitian 
3. Menjelaskan saluran pemasaran di wilayah penelitian 
4. Mengidentifikasi kendala pemasaran lele segar di wilayah penelitian  
Metode Penelitian  
1. Metode penelitian : deskriptif kuantitatif  
2. Teknik pengambilan data : kuisioner  
3. Teknik sampling: random sampling  
4. Analisis data : skor rata-rata, analisis pemasaran  
5. Tempat dan waktu penelitian : Local Government area of Anambra 
State, Nigeria  
Hasil Dan Pembahasan  
Karakterisitk Sosial Ekonomi Responden. 
 Menunjukkan bahwa 49,2% responden berumur antara 25 sampai 40 
tahun sedangkan 30,8% berumur antara 41 sampai 56 tahun. Dari hasil tersebut 
dapat disimpulkan bahwa persentase yang dikumpulkan (80%) dari total 
responden berada pada rentang usia ekonomi aktif 25-56 tahun dan hal ini 
mengimplikasikan bahwa responden tersebut masih dalam usia produktif dan 
dapat menahan stres yang timbul dari pemasaran ikan lele segar. Hasil 
penelitian lebih lanjut menunjukkan bahwa 65,0%, lebih dari separuh jumlah 
responden adalah perempuan sedangkan 35,0% adalah laki-laki. (63,3%) dari 
total responden sudah menikah, 20,0% lajang dan 15,0% janda sedangkan 
sisanya 1,7% bercerai. Dari hasil tersebut, terlihat dominasi orang-orang yang 
sudah menikah. 81 pemasar lele segar yang menyumbang 67,5% dari total 
responden berpendidikan SLTP, 15,0% berpendidikan SD, 6,7% berpendidikan 
tinggi dan 10,8% tidak berpendidikan formal. Ini berarti bahwa mayoritas 
(89,2%) dari total responden mengenyam pendidikan formal atau yang lainnya. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa mayoritas (50,8%) pemasar lele segar 
memiliki pengalaman pemasaran antara 11 hingga 20 tahun, 26,7% memiliki 
pengalaman pemasaran antara 1 hingga 10 tahun dan sisanya 22,5% memiliki 
pengalaman pemasaran antara 21 hingga 30 tahun. 
Analisis Biaya Pemasaran dan Nilai Pengembalian pemasaran Ikan 
lele 
Hasil lebih lanjut menunjukkan bahwa pemasar melepaskan marjin kotor 
N2,883,800, pendapatan pemasaran bersih N2,269,230 dan laba bersih atas 
investasi 1,3. 
Saluran Pemasaran Ikan Lele  
Dari hasil analisis didapatkan signifikansi proporsi (75,8%) dari pemasar 
yang diidentifikasi Distribusi “pemasok - pengecer - konsumen” saluran sebagai 
saluran distribusi utama untuk pemasaran lele segar di wilayah studi. Tentang 
10% pemasar berpandangan bahwa pemasok, menjual langsung ke konsumen, 
9,2% terindikasi “pemasok - grosir - pengecer - saluran pemasaran konsumen, 
sedangkan sisanya 5% berpandangan bahwa pemasok menjual ke grosir 





segar memiliki ukuran yang lebih pendek tidak seperti saluran distribusi ternak 
lainnya 
Kendala Pemasaran Ikan Lele  
Kendala pemasaran ikan lele di wilayah penelitian menunjukkan bahwa 
fasilitas kredit tidak memadai, tambak yang tidak memadai, biaya ikan mahalnya 
karena biaya pakan yang tinggi, pasar yang tidak teroganisir, ketidaksetabilan 
harga, biaya transportasi tinggi, banjir, biaya tenaga kerja yang tinggi itu semua 
diidentifikasikan sebagai kendala utama pemasaran. Sedangkan bebera 
kendala seperti alat ukur standar yang tidak memadai, cuaca kurang baik tidak 
diidentifikasikan sebagai kendala utama. 
Tabel 1. Kendala Pemasaran Ikan Lele Di Wilayah Penelitian  
 
Kesimpulan  
Pemasaran ikan lele segar di Daerah Pemerintah Daerah Ogbaru Negara 
Bagian Anambra, Nigeria menguntungkan karena memperoleh nilai laba bersih 
atas investasi yang positif sebesar 1,3 dari analisis penganggaran perusahaan. 
Namun, jika langkah-langkah akurat dilakukan untuk mengatasi beberapa 
kendala yang teridentifikasi, yang bertentangan dengan pemasaran lele segar 
di daerah tersebut, para pemasar pasti akan mendapatkan lebih banyak 
keuntungan.  
 
Tabel 23. Ringkasan Artikel 21 
Penulis  Ohen S.B 
Tahun  2017 
Judul  Structur, Conduct And Performance Of Fresh Farmed 
Catfish Marketing System In Deltas State, Nigeria. 
Volume, Nomor, 
Halaman 
Vol.19, No.9, Hal: 53-60 
Jurnal  Journal Of Business and Management  
Link  http://www.iosrjournals.org/iosr-jbm/papers/Vol19-
issue9/Version-3/H1909035360.pdf 
Tujuan Penelitiain  
1. Menganalisis struktur pasar budidaya ikan lele di negara bagian Delta 
2. Menganalisis kinerja sistem pemasaran ikan lele di negara bagian Delta  
3. Menganalisis kendala yang dihadapai pemasaran ikan lele 
Metode Penelitian  
1. Metode : multistage  
2. Teknik pengambilan sampel : purposive sampling  
3. Teknik pengambilan data : kuisioner, template pencatatan harga  
4. Jenis data : primer dan sekunder  





6. Tempat dan waktu penelitian : Negara Bagian Delta, Nigeria bulan 
Januari – Februari 2017 
Hasil Dan Pembahasan  
Temuan menunjukkan bahwa pasar ikan lele segar baik di tingkat grosir 
maupun eceran bersaing dengan efisiensi guna masing-masing sebesar 034 
dan 0,38 untuk pedagang grosir dan pengecer. Implikasinya adalah tidak ada 
pedagang yang dapat mempengaruhi penawaran dengan mengurangi atau 
meningkatkan jumlah yang mereka jual. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
pemasaran lele budidaya segar menguntungkan karena marjin pemasaran yang 
diperoleh pedagang per kilogram ikan yang dipasarkan berada di atas biaya 
pemasaran. Sistem pemasaran ikan lele budidaya segar dihadapkan pada 
kendala-kendala seperti mahalnya harga ikan, mahalnya biaya transportasi, 
kerugian pemasaran akibat penjualan ikan yang lemah dan mati, kekenyangan 
ikan yang mengakibatkan harga pasar rendah, akses kredit yang tidak memadai 
dan jaringan jalan yang buruk. Koefisien gini memberikan indikasi bahwa tidak 
ada pedagang dalam sistem pemasaran ikan lele segar di Negara Bagian Delta 
yang melakukan kontrol terhadap harga pasar. Ini adalah ciri khas dari struktur 
pasar persaingan yang sempurna dan tanda efisiensi di pasar 
Kesimpulan  
Hasil penelitian menyimpulkan bahwa struktur pasar ikan lele hidup di 
wilayah penelitian bersifat kompetitif. Perilaku pelaku perdagangan dapat dinilai 
dengan ramah karena produsen, grosir, dan pengecer mampu menghormati dan 
menjaga perjanjian lisan yang memberikan tanda kepercayaan dan kolaborasi 
dalam sistem pemasaran. Hal ini juga diperkuat dengan adanya beberapa 
elemen layanan kredit di mana beberapa pedagang grosir menjual lele segar 
hasil budidaya ke pengecer dengan pembayaran yang ditangguhkan. Selain itu, 
hasil dari biaya pemasaran dan marjin menunjukkan bahwa perdagangan 
tersebut menguntungkan karena marjin yang diperoleh oleh semua perantara 
dalam sistem pemasaran berada di atas berbagai biaya pemasaran per kilogram 
ikan lele segar budidaya. Namun studi tersebut juga menunjukkan bahwa sistem 
pemasaran dihadapkan pada kendala-kendala seperti mahalnya harga ikan, 
mahalnya biaya transportasi, kerugian pemasaran karena penjualan ikan yang 
lemah dan mati, kelebihan ikan yang mengakibatkan harga pasar rendah, akses 
yang tidak memadai ke kredit dan jaringan jalan yang buruk 
 
Tabel 24. Ringkasan Artikel 22 
Penulis  Oluwatoyin Olagunju 
Tahun  2019 




Vol.9, No.3, Hal: 163-169 
Jurnal  Journal Of Agriculture Science, Research and Technology 
in Extension and Education Systems 



















Tujuan Penelitiain  
1. Mengetahui profitabilitas pemasaran ikan lele di negara bagian Ondo, 
Nigeria 
2. Mengetahui sosial ekonomi pemasaran ikan lele 
Metode Penelitian  
1. Tenik sampling : multistage  
2. Analisis data : statistik deskriptif dan inferensial  
3. Teknik pengambilan data : kuisioner terstruktur  
4. Tempat dan waktu penelitian : Negara Bagian Ondo, Nigeria  
Hasil Dan Pembahasan  
Analisis profitabilitas menunjukkan bahwa pemasaran ikan lele 
menguntungkan dengan pendapatan N2,998 ($ 8,3) untuk setiap operasi 
pemasaran. Nilai Koefisien Gini sebesar 0,74 menunjukkan masih tingginya 
ketimpangan distribusi pendapatan di antara para pemasar lele dan juga 
tingginya konsentrasi pemasar lele di wilayah studi. Hasil analisis regresi 
menunjukkan bahwa total kilogram ikan lele yang terjual, harga per kilogram ikan 
lele, pengalaman tahun, biaya angkut ikan lele, dan umur dalam tahun 
merupakan penentu pendapatan para pemasar lele dan menyumbang 91,2% 
variasi pendapatan lele. pemasar. Permasalahan yang menghalangi pemasaran 
lele di wilayah studi antara lain; tingkat pembusukan yang tinggi dan biaya 
transportasi yang tinggi di wilayah studi. . Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
rata-rata umur pemasar lele adalah 41 tahun. Implikasinya adalah responden 
berusia muda dan berada dalam angkatan kerja aktif. Kelompok usia ini lebih 
menyukai kegiatan pemasaran ikan karena responden memiliki kekuatan yang 
cukup untuk melakukan kegiatan pemasaran ikan. 
Kesimpulan  
Dari penelitian ini dapat disimpulkan bahwa pemasar memang beroperasi 
dalam skala kecil dengan modal rendah yang menimbulkan sedikit atau tanpa 
biaya untuk memberi makan, air, dan kios pasar. Selain itu juga pemasaran lele 
adalah perusahaan yang menguntungkan dengan keuntungan N2,998 ($ 8,3) 
untuk setiap operasi pemasaran atau perjalanan. 
 
Tabel 25. Ringkasan Artikel 23 
Penulis  Obasi, I.O dan Onyenegecha, O.K 
Tahun  2014 
Judul  Analysis of Marketing of Catfish in Ahiazu Mbaise Local 




Jurnal   
Link  https://www.iiste.org/Journals/index.php/DCS/article/view/
11384/11727 
Tujuan Penelitiain  





2. Mengidentifikasi keuntungan pemasaran di wilayah penelitian  
3. Mengidentifikasi kendala utama sistem pemasaran ikan lele yang efisien  
Metode Penelitian  
1. Metode : deskriptif analisis 
2. Jenis data  : primer dan sekunder  
3. Tempat dan waktu penelitian : Ahiazu Mbaise Local Government Area 
of Imo State, Nigeria  
Hasil Dan Pembahasan  
Hasil didapatkan bahwa biaya yang digunakan dalam pemasaran ikan lele 
terdiri dari biaya transportasi, air, obat-obatan, makan, tenaga kerja, serta 
penyusutan. Berdasarkan analisis regresi didapatkan faktor-faktor yang 
mempengaruhi keuntungan pemasaran ikan lele yaitu lahan budidaya, 
pengalaman, usia, tingkat pendidikan, jumlah ikan yang dibudidaya jumlah 
kredit. Sedangkan beberapa masalah yang dihadapi oleh para pelaku pemasar 
lele adalah biaya transportasi, harga rendah, kurangnya fasilitas penyimpanan, 
kesadaran, biaya tenaga kerja, akses kredit dan akses air. 
Kesimpulan  
Berdasarkan penelitian di atas dapat disimpulkan pembiyaan pemasaran 
ikan lele memerlukan fasilitas berupa kredit yang terjangkau. Infrastruktur sosial 
ekonomi harus disediakan agar dapat mengurangi biaya pemasaran dan 









3. HASIL REVIEW 
3.1   Saluran Pemasaran Ikan Lele Segar Konsumsi (Clarias sp) 
 
Saluran pemasaran adalah rangkaian sistem yang melibatkan lembaga-
lembaga pemasaran dimana antara satu dengan yang lain saling berhubungan 
dan saling tergantung serta terlibat pada sebuah proses untuk menciptakan suatu 
produk barang atau jasa yang siap untuk di konsumsi hingga di tangan konsumen 
(Kotler & Philip, 2006). Dapat pula di artikan sebagai rangkaian pergerakan hasil 
perikanan bahan mentah dari produsen (nelayan, pembudidaya) hingga pada hasil 
pengolahan sampai kepada tangan konsumen dapat disebut sebagai saluran 
pemasaran (Abidin et al., 2017). Saluran pemasaran yang saling berhubungan 
antara satu dengan yang lainnya akan membentuk sebuah sistem saluran 
pemasaran (marketing channel system). Saluran pemasaran memilki peran 
sebagai penyalur barang atau jasa sampai ke konsumen yakni sebagai lembaga 
atau sebuah agen perantara pemasaran atas barang milik produsen dengan 
konsumen bernegosiasi (Guslan, 2016).  
Penelitian - penelitian terdahulu telah banyak dilakukan mengenai saluran 
pemasaran usaha budidaya ikan lele baik di Indonesia maupun luar negeri. 
Penelitian-penelitian yang dilakukan di Indonesia diantaranya yaitu dilakukan pada 
daerah Kabupaten Jember, Kecamatan Puger (Fauziah et al., 2016), Kabupaten 
Bogor, Kecamatan Ciseeng (Suratman, 2010), Kabupaten Boyolali, Kecamatan 
Sawit (Inayah et al., 2018), di Kabupaten Boyolali Kampung lele (Triyanti & Shafitri, 
2017), Pontianak, Kecamatan Rasau (Imelda et al, 2014), dan di Kota Baturaja 
(Radiawan, 2016) dan pada daerah Kalimantan (Unget et al., 2020). Sedangkan 
penelitian yang dilakukan di luar negeri diantaranya dilakukan area pemerintah 





Bagian Anambra, Nigeria (Ugwumba & Okoh, 2010), Negara Bagian Kaduna, 
Nigeria (O.S et al., 2020), Ekiti dan Ondo, Nigeria (Adebo G. M., 2014), area 
pemerintah lokal Ogbaru Negara Bagian Anambra, Nigeria (Okeke & Nwoye, 
2019). 
Beberapa artikel yang telah disebutkan di atas kemudian akan di review 
menggunakan metode systematic review untuk menjawab pertanyaan penelitian. 
Berikut ini hasil review beberapa artikel mengenai saluran pemasaran ikan lele 
segar konsumsi yaitu :  
1. Saluran pemasaran ikan lele dumbo membentuk suatu mata rantai 
pemasaran yang melibatkan lembaga pemasaran dimulai dari produsen atau 
pembudidaya sampai kepada konsumen akhir. Golongan lembaga 
pemasaran yang dimaksud adalah produsen, pedagang perantara, lembaga 
pemberi jasa dan konsumen akhir. Lembaga pemasaran yang terlibat pada 
budidaya ikan lele masing – masing melakukan kegiatan dan fungsi 
pemasaran yaitu fungsi pertukaran, fungsi fisik dan fungsi fasilitas. Namun 
tidak semua fungsi pemasaran tersebut dilakukan oleh semua lembaga 
pemasaran karena ada saatnya fungsi pemasaran tersebut dilakukan oleh 
satu lembaga atau dilakukan oleh beberapa lembaga pemasaran saja. Dari 
fungsi dan lembaga pemasaran kemudian terbentuklah beberapa saluran 
pemasaran ikan lele.  
2. Salah satu saluran pemasaran ikan lele dumbo yang paling umum digunakan 
yaitu ada 2 jenis dengan tanpa pedagang perantara dan dengan 
menggunakan pedagang perantara. Saluran pertama yaitu dengan tanpa 
pedagang perantara dimana pembudidaya ikan lele menjual hasil produksinya 
kepada pengecer kemudian pengecer menjual kepada konsumen akhir. 
Saluran 2 yaitu dengan menggunakan pedagang perantara. Dapat dilihat 















Pada umumnya pembudidaya memasarkan ikannya sejak berada didalam 
kolam dengan umur pemeliharaan satu bulan. Hal ini dilakukan untuk 
memperhatikan keselamatan dan kesehatan benih ikan lele dumbo tersebut 
serta terjadinya keseimbangan antara permintaan dan penawaran.   
3. Berbeda dari saluran pemasaran ikan lele yang ada di Indonesia. Saluran 
pemasaran budidaya ikan lele di Negara Bagian Anambra, Nigeria tersebut 
diklasifikasikan berdasarkan tingkat dan jumlah saluran menurut produk dan 
lokasi pedesaan dan perkotaan. Tingkatan tersebut dimulai dari saluran 
tingkat nol hingga tingkat tiga. Di pedesaan tingkatan saluran pemasaran 
berkisar dari nol sampai dua. Di perkotaan tingkatan saluran pemasaran ikan 
lele berkisar dari satu hingga tiga. Semakin tinggi tingkat saluran pemasaran 
menyebabkan peningkatan biaya pemasaran yang berdampak mahalnya 
harga ditingkat konsumen akhir. Beberapa saluran pemasaran yang 
digunakan pada penjualan ikan lele di Negara Bagian Ondo dan Ekiti, Nigeria 
masing – masing terdiri dari pengolah, grosir, pengecer/restoran & hotel serta 
konsumen akhir. Hal ini menunjukkan bahwa saluran pemasaran ikan lele 
segar memiliki saluran yang lebih pendek dibandingkan dengan saluran 
pemasaran hewan ternak lainnya.  
Pembudidaya  Pengecer  
Konsumen 
Akhir  
Gambar 4. Saluran Pemasaran Ikan Lele Di Indonesia 









4. Dari hasil review beberapa artikel penelitian terdahulu mengenai saluran 
pemasaran budidaya ikan lele baik di Indonesia maupun di luar negeri. 
Terdapat perbedaan saluran pemasaran budidaya ikan lele yang terdapat di 
luar negeri tepatnya di Negara Nigeria, dimana saluran pemasaran budidaya 
ikan lele tersebut diklasifikasikan berdasarkan tingkat dan jumlah saluran 
menurut produk dan lokasi pedesaan dan perkotaan. Tingkatan tersebut 
dimulai dari saluran tingkat nol hingga tingkat tiga. Di pedesaan tingkatan 
saluran pemasaran berkisar dari nol sampai dua. Di perkotaan tingkatan 
saluran pemasaran ikan lele berkisar dari satu hingga tiga. Semakin tinggi 
tingkat saluran pemasaran menyebabkan peningkatan biaya pemasaran yang 
berdampak mahalnya harga ditingkat konsumen akhir. Hal ini dapat menjadi 
sebuah temuan baru bagi penulis dimana saluran pemasaran ikan lele 
konsumsi tidak terpaku pada penamaan lembaga pemasaran yang terlibat, 
dimana lembaga pemasaran tersebut diganti dengan menggunakan sebuah 
tingkatan saja sudah dapat menjadi saluran pemasaran. 
5. Panjang pendeknya saluran pemasaran ikan lele tergantung pada beberapa 
hal berikut ini :  
a. Jarak tempuh antara produsen dengan konsumen, semakin jauh jarak yang 
ditempuh antara produsen dan konsumen biasanya semakin panjang 
saluran pemasaran. 
b. Produk ikan lele segar merupakan produk yang mudah rusak, dengan 
begitu maka dibutuhkan saluran pemasaran yang pendek. 
c. Volume penjualan ikan lele, semakin kecil volume penjualan maka jumlah 
produksi juga akan semakin kecil hal ini tidak akan menguntungkan 
produsen apabila menjual langsung kepada pedagang. Maka kehadiran 
pedagang perantara diharapkan, dengan demikian saluran pemasaran 





3.2   Marjin Pemasaran Ikan Lele Segar Konsumsi (Clarias sp) 
 
Selisih harga yang terjadi antara di tingkat pembeli dan di tingkat 
pembudidaya merupakan salah satu cara untuk menghitung marjin pemasaran. 
Besarnya nilai marjin pemasaran yang terjadi antara lembaga pemasaran satu 
dengan yang lain berbeda (Koesmara et al., 2015). Marjin pemasaran dan farmer’s 
share yang diterima pembudidaya juga dapat digunakan untuk megetahui efisiensi 
pemasaran ikan lele pada setiap saluran pemasaran yang ada (Triyanti & Shafitri, 
2017). Hal itu menyebabkan analisis marjin pemasaran penting dilakukan pada 
suatu usaha.  
Penelitian - penelitian terdahulu telah banyak dilakukan mengenai saluran 
pemasaran usaha budidaya ikan lele baik di Indonesia maupun luar negeri. 
Penelitian-penelitian yang dilakukan di Indonesia diantaranya yaitu dilakukan pada 
daerah Kabupaten Jember, Kecamatan Puger (Fauziah et al., 2016), Kabupaten 
Bogor, Kecamatan Ciseeng (Suratman, 2010), Kabupaten Boyolali, Kecamatan 
Sawit (Inayah et al., 2018), di Kabupaten Boyolali Kampung lele (Triyanti & Shafitri, 
2017), Pontianak, Kecamatan Rasau (Imelda et al, 2014), dan di Kota Baturaja 
(Radiawan, 2016) dan pada daerah Kalimantan (Unget et al., 2020). Penelitian 
yang dilakukan di luar negeri diantaranya Anambra, Nigeria (Ugwumba & Okoh, 
2010), Ekiti dan Ondo, Nigeria (Adebo G. M., 2014), Negara Bagian Oyo, Nigeria 
(J. Oladejo, 2010), dan Negara Bagian Delta, Nigeria (Ohen, 2017).  
Hasil analisis beberapa artikel mengenai marjin pemasaran kemudian 
dilakukan review menggunakan metode systematic review. Berikut ini hasil review 
artikel mengenai marjin pemasaran ikan lele konsumsi didapatkan yaitu : 
1. Bahwa nilai marjin pemasaran budidaya ikan lele memiliki hubungan yang 
bertolak belakang dengan penerimaan produsen (farmer’s share). Semakin 





semakin rendah. Hal ini dikarenakan konsep marjin pemasaran adalah selisih 
nilai antara harga jual dengan harga beli.  
2.  Pada beberapa artikel nilai tertinggi marjin pemasaran ikan lele dumbo berada 
pada pedagang pengecer. Hal ini disebabkan karena saluran pemasaran yang 
paling pendek dan sederhana dimana pedagang pengecer membeli produk 
ikan lele dari pembudidaya secara borongan yang menyebabkan pembudidaya 
menjual 100% ikan lelenya kepada pengecer tanpa menggunakan perantara. 
3. Pada beberapa artikel lain yang saya review ditinjau dari nilai distribusi marjin 
pemasaran, tampak bahwa pemasaran ikan lele kurang merata. Hal ini 
dikarenakan panjangnya saluran pemasaran yang melibatkan perantara 
pemasaran seperti pedagang pengumpul serta selisih share keuntungan antar 
lembaga pemasaran terlampau jauh.  
4. Penelitian yang dilakukan Negara Bagian Delta, Nigeria, marjin tertinggi 
diperoleh pedagang pengumpul sebesar (N241,58/kg ikan) sedangkan marjin 
yang diperoleh pengecer sebesar (N206,1/kg ikan). Marjin pemasaran terendah 
dikarenakan tidak adanya perantara pasar. Namun jika dibandingkan dengan 
ikan lele olahan maka marjin keuntungan ikan lele olahan berupa ikan lele asap 
lebih menguntungkan daripada ikan lele segar yang terjadi di Negara Bagian 
Ekiti Ondo dan Ondo, Nigeria.  
5.  Dari beberapa artikel yang telah di review mengenai marjin pemasaran ikan lele 
konsumsi didapat beberapa kesimpulan mengenai marjin pemasaran ikan lele 
konsumsi diantaranya yaitu : 
    a. Marjin pemasaran ikan lele yang besar seringkali karena konsumen meminta 
layanan pemasaran yang lebih baik. Disamping itu tingginya marjin 
pemasaran juga disebabkan karena buruknya manajemen pengelolaan 





b. Besarnya marjin pemasaran ikan lele juga dipengaruhi saluran pemasaran 
serta seberapa besar biaya ikan lele itu dibutuhkan mulai dari transportasi 
sampai ke tangan konsumen.  
c. Terdapat dua cara dalam menghitung marjin pemasaran ikan lele yaitu 
dengan menentukan saluran pemasaran, dan dengan membandingkan 
harga pada lembaga pemasaran. 
 
3.3   Biaya Pemasaran Ikan Lele Segar Konsumsi (Clarias sp) 
 
Biaya pemasaran adalah biaya yang dikeluarkan guna terlaksananya 
fungsi pemasaran. Pada dasarnya, biaya pemasaran dikeluarkan saat komoditi 
yang dipasarkan telah berpindah sampai pada konsumen akhir melalui berbagai 
lembaga perantara. Berikut termasuk biaya pemasaran yaitu: penyusutan atas 
modal investasi, upah tenaga kerja, biaya transportasi, pengemasan, biaya sewa, 
serta biaya risiko. Berikut dapat membuat biaya pemasaran cenderung tinggi yaitu: 
panjangnya saluran pemasaran, banyaknya lembaga perantara pemasaran dan 
penggunaan kemasan yang modern. Biaya pemasaran juga dapat menjadi cermin 
suatu negara dari sisi peningkatan standar hidup dan proporsi pendapatan lebih 
banyak dikeluarkan untuk perbaikan layanan pemasaran dari pada pembelian 
bahan baku mentah perikanan (Abidin et al., 2017).  
Penelitian - penelitian terdahulu telah banyak dilakukan mengenai saluran 
pemasaran usaha budidaya ikan lele baik di Indonesia maupun luar negeri. 
Penelitian-penelitian yang dilakukan di Indonesia diantaranya yaitu dilakukan pada 
daerah Kabupaten Jember, Kecamatan Puger (Fauziah et al., 2016), Kabupaten 
Bogor, Kecamatan Ciseeng (Suratman, 2010), Kabupaten Boyolali, Kecamatan 
Sawit (Inayah et al., 2018), di Kabupaten Boyolali Kampung lele (Triyanti & Shafitri, 
2017), Pontianak, Kecamatan Rasau (Imelda et al, 2014). Sedangkan penelitian 





Bagian Anambra, Nigeria (Okeke & Nwoye, 2019), Negara Bagian Delta, Nigeria 
(Ohen, 2017), Abia, Nigeria (Njoku & Offor, 2017), dan Imo, Nigeria (I.O & O.K, 
2014).  
Beberapa penelitian terdahulu yang telah banyak dilakukan mengenai 
biaya pemasaran budidaya ikan lele baik di Indonesia maupun luar negeri akan 
saya review menggunakan metode systematic review. Berikut ini hasil dari review 
artikel mengenai biaya pemasaran ikan lele konsumsi yaitu : 
1. Biaya pemasaran ikan lele dumbo yang dikeluarkan kecil serta perbedaan harga 
yang terjadi ditingkat konsumen dan tingkat pembudidaya tidak terlalu tinggi 
dipengaruhi karena hanya terdapat satu lembaga pemasaran yang terlibat dan 
besarnya volume penjualan yang dilakukan. Hal ini sesuai dengan hasil 
penelitian yang di lakukan di Kabupaten Boyolali, Kecamatan Sawit biaya 
pemasaran yang paling besar dikeluarkan adalah pada rantai pemasaran 3 
karena hanya melibatkan pedagang pengecer dan volume penjualan yang 
dilakukan tidak besar. Tingginya biaya pemasaran dapat menjadi suatu kendala 
pemasaran ikan lele. Biaya pemasaran memiliki nilai yang berbeda setiap 
saluran pemasaran.  
2. Perbedaan biaya pemasaran antara saluran pemasaran satu dengan saluran 
pemasaran dua sebesar Rp. 2,5 atau sebesar 2.0% berdasarkan hasil yang 
didapatkan dari review artikel di Kabupaten Bogor. Sedangkan pada ketiga 
saluran pemasaran ikan lele dumbo di Desa Mojomulyo Kecamatan Puger 
saluran yang paling menguntungkan ialah saluran 1 karena mampu 
meminimalisir biaya pemasaran. Pertimbangan utama dalam perincian biaya 
pemasaran adalah berdasarkan komponen penyusun kegiatan pemasaran 
yang dilakukan.  
3. Salah satu komponen biaya pemasaran seperti biaya transportasi dapat di 





mampu menghubungkan daerah pedesaan dengan kota – kota besar. Biaya 
pemasaran total yang dikeluarkan oleh pedagang grosir sebesar N38,42/ kg 
dari nilai tersebut biaya transportasi merupakan bagian terbesar yang 
selanjutnya diikuti oleh kerugian pemasaran akibat kematian ikan lele saat 
perjalanan. Berikut ini contoh struktur biaya pemasaran ikan lele di Negara 
Bagian Anambara, Nigeria dapat dilihat pada tabel 26 dibawah ini: 
Tabel 26. Struktur Biaya Pemasaran Ikan Lele Di Anambra, Nigeria 
 
4. Dari beberapa artikel yang telah di review mengenai biaya pemasaran maka 
penulis dapat membuat kesimpulan mengenai biaya pemasaran ikan lele 
konsumsi diantaranya yaitu : 
a. Biaya pemasaran ikan lele terhitung ketika komoditi ikan lele yang 
dipasarkan berpindah dari produsen hingga ke konsumen akhir dimana 
pemindahannya oleh banyak lembaga pemasaran yang terlibat.  
b. Beberapa hal yang mempengaruhi biaya pemasaran adalah dengan    
mempertimbangkan berbagai kegiatan pemasaran yang dilakukan seperti, 






3.4   Efisiensi Pemasaran Ikan Lele Segar Konsumsi (Clarias sp) 
 
Efisiensi dapat dijadikan sebuah alat ukur untuk mengetahui produktivitas 
sebuah input dari sebuah pemasaran. Cara untuk menganalisis sebuah efisiensi 
pemasaran yaitu dapat dilihat dari marjin pemasaran, farmer’s share, dan juga 
rasio keuntungan terhadap biaya. Suatu pemasaran dikatakan efisien apabila 
memiliki nilai marjin pemasaran yang rendah, farmer’s share yang tinggi, dan juga 
rasio keuntungan terhadap biaya lebih dari satu. Input – input pemasaran yang 
dimaksud ialah tenaga kerja, alat atau mesin, packaging, transportasi serta 
aktivitas atau fungsi pemasaran lainnya (Annisa et al., 2018). Biaya transportasi 
akan mempengaruhi harga penawaran oleh karena itu efisiensi pemasaran 
dipengaruhi oleh transportasi yang meyalurkan komoditas tempat produsen 
sampai kepada konsumen (Asrianti, 2014).  
Efisiensi menjadi elemen penting untuk mencapai keberhasilan dalam 
kegiatan pemasaran. Penelitian – penelitian terkait efisiensi telah banyak 
dilakukan oleh peneliti terdahulu baik di Indonesia maupun di luar negeri. Berikut 
ini beberapa penelitian yang dilakukan di Indonesia diantaranya di Kabupaten 
Bogor, Kecamatan Ciseeng (Suratman, 2010), Kabupaten Boyolali, Kecamatan 
Sawit (Inayah et al., 2018), di Kabupaten Boyolali Kampung lele (Triyanti & Shafitri, 
2017), Pontianak, Kecamatan Rasau (Imelda et al., 2014), dan di Kota Baturaja 
(Radiawan, 2016). Sedangkan penelitian yang dilakukan di luar negeri diantaranya 
dilakukan di Ekiti dan Ondo, Nigeria (Adebo G. M., 2014), Abia, Nigeria (Njoku & 
Offor, 2017), dan di bagian Tenggara Nigeria (Bcn-Chendo et al., 2017).  
Dari beberapa artikel penelitian tersebut selanjutnya dilakukan review 
dengan menggunakan metode systematic review untuk menjawab hasil penelitian 





1. Pemasaran dikatakan efisien apabila tiap saluran pemasaran memiliki nilai 
marjin pemasaran yang rendah dan nilai farmer’s share yang tinggi yaitu lebih 
dari 50%. Saluran pemasaran paling efisien berada pada saluran pemasaran 
yang hanya melibatkan satu lembaga pemasaran dan volume penjualan yang 
besar sehingga keuntungan yang didapat pembudidaya lebih maksimal dan 
efisien.  
2. Selain marjin pemasaran dan farmer’s share indeks keuntungan juga dapat 
digunakan sebagai indikator untuk menganalisis efisiensi pemasaran budidaya 
ikan lele. Analisis keuntungan yang digunakan yaitu R/C ratio dimana jika nilai 
R/C rasio > 1 maka pemasaran ikan lele yang dijalankan dapat dikatakan 
efisien. Selain hal tersebut pengalaman yang dimiliki oleh seorang pemasar 
budidaya ikan lele, serta pendidikan dapat mempengaruhi tingkat efisiensi 
pemasaran secara maksimal. 
3. Namun farmer’s share yang sangat kecil yaitu sebesar 8,95% terjadi pada 
penjualan lele dengan bentuk olahan hal ini menunjukkan bahwa saluran 
pemasaran tersebut tidak efisien karena bagian yang diterima pembudidaya 
lebih kecil daripada bagian yang diterima pengolah. Terdapat salah satu artikel 
menjelaskan bahwa tingkat efisiensi pemasaran ikan lele olahan berbekyu 
memiliki nilai rata – rata efisiensi sangat tinggi lebih dari 100% yang 
menyatakan bahwa pemasaran ikan lele olah barbekyu tersebut tidak efisien 
dan mengarah kepada ekploitasi konsumen. Berbeda pada penelitian yang 
dilakukan di negara bagian Ekiti dan Ondo, Nigeria oleh menyatakan bahwa 
pemasaran ikan lele olahan dalam bentuk ikan asap lebih efisien dan 
bermanfaat untuk jangka panjang daripada pemasaran ikan lele segar.  
4. Efisiensi pemasaran merupakan hal yang sangat penting dalam sebuah 
pemasaran. Beberapa hal yang dapat menjadi indikator efisiensi pemasaran 





farmer’s share yang lebih dari 50%, analisis keuntungan usaha berupa R/C 
rasio serta pengalaman dan tingkat pendidikan yang dimiliki oleh seorang 
pemasar usaha budidaya lele. Pada penelitian yang ditemukan di Indonesia 
pemasaran ikan lele segar atau hidup memiliki nilai lebih efisien daripada 
pemasaran ikan lele dalam bentuk olahan. Berbeda dengan penelitian yang 
ditemukan di Negara Bagian Ekiti dan Ondo, Nigeria bahwa pemasaran ikan 
lele dalam bentuk olahan ikan asap lebih efisien dan memiliki manfaat dalam 
jangka panjang.  
 
3.5   Strategi Pemasaran Ikan Lele Segar Konsumsi (Clarias sp) 
 
Strategi pemasaran dapat diartikan sebuah rencana yang menyeluruh 
menyatu dan padu pada bidang pemasaran, dimana dijadikan acuan untuk 
melakukan segala aktivitas pemasaran. Hal tersebut dapat dijadikan alat dalam 
mencapai tujuan perusahaan dengan program pemasaran serta mengembangkan 
keunggulan produk untuk bersaing pada pasar sasaran yang dituju. Strategi 
pemasaran yang dikenal diantaranya yaitu strategi STPD dan strategi bauran 
pemasaran. Strategi pemasaran yang ditetapkan sebaiknya berdasarkan pada 
hasil analisis internal dan ekternal melalui metode SWOT. Strategi pemasaran 
yang dilakukan membutuhkan kajian rutin secara berkala berdasarkan hasil 
analisis SWOT tersebut (Abidin et al., 2017). 
Penelitian – penelitian terdahulu mengenai strategi pemasaran budidaya 
ikan lele telah banyak dilakukan di Indonesia, namun untuk penelitian di luar negeri 
belum ditemukan mengenai strategi pemasaran budidaya ikan lele. Beberapa 
penelitian yang dilakukan di Indonesia diantaranya di Kecamatan Brondong, 
Kabupaten Lamongan, Jawa Timur (Fitriyah et al., 2019), di Kecamatan Ngoro, 
Kabupaten Jombang, Jawa Timur (Riska et al., 2015), di Kota Bogor (Rabilla et al., 





Kecamatan Karenggeneng Kabupaten Lamongan (Farid Wajdi et al., 2018), dan 
di Desa Karanganyar Kabupaten Indramayu (Rukmi et al., 2016).  
Dari beberapa artikel yang telah ditemukan dan relevan mengenai strategi 
pemasaran budidaya ikan lele selanjutnya akan direview. Berdasarkan hasil 
review strategi pemasaran budidaya ikan lele yaitu berdasarkan hasil analisis 
faktor internal dan eksternal menggunakan metode  analisis SWOT (Strenght, 
Weakness, Opportunity, dan Threat). Berikut ini adalah hasil analisis tentang 
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman pada budidaya ikan lele dalam 
review artikel : 
1. Dari hasil analisis secara IFAS dan EFAS usaha budidaya ikan lele pada 
kuadaran 1. Hasil nilai IFAS sebesar 0,26 lebih dominan pada faktor kekuatan 
dan hasil nilai EFAS sebesar 0,36 lebih dominan kepada faktor peluang 
daripada ancamannya. Berdasarkan nilai IFAS dan EFAS apabila dimasukan 
dalam kedalam diagram SWOT strategi pemasaran yang diterapkan adalah 
strategi agresif yaitu usaha budidaya ikan lele ini harus memaksimalkan 
kekuatan yang ada dan mampu menangkap peluang yang ada di sekitar usaha 
budidaya ikan lele. 
2. Strategi prioritas untuk diterapkan dalam pemasaran produk lele segar 
konsumsi pada SKF, yaitu dengan memanfaatkan kemajuan teknologi 
informasi yang ada seperti website dan internet untuk memberikan informasi 
mengenai mutu produk lele yang diproduksi oleh SKF. Meningkatkan kerjasama 
dengan pemerintah dalam pemasaran ikan lele serta memperluas jaringan 
pemasaran. 
3.  Pemasaran ikan lele mempunyai keunggulan dalam produktivitas dan sumber 
daya serta memiliki kelemahan dalam hal kurangnya promosi hasil produk 
perikanan tersebut sehingga pemasaran kurang maksimal. Namun memiliki 





memiliki ancaman dalam hal persaingan dengan pembudidaya ikan lele di 
wilayah lain. 
4. Untuk memaksimalkan pendapatan pembudidaya ikan lele dapat dilakukan 
penambahan jumlah dan luas kolam ikan lele serta mengembangkan usaha 
budidaya ikan lele dengan cara menerapkan cara budidaya yang baik, 
memperlua jangkauan pasar mulai dari konsumen perorangan, pasar 
tradisional hingga pasar modern. 
5. Untuk meningkatkan pemberdayaan bagi para pembudidaya ikan lele dapat 
dilakukan beberapa alternatif strategi yaitu membentuk koperasi ikan lele, 
melakukan penguatan kerjasama dengan perguruan tinggi dan institusi lainnya, 
serta melakukan pengolahan ikan lele untuk memenuhi pasar lokal dan 
internasional.  
6. Hasil review artikel yang dilakukan strategi pemasaran budidaya ikan lele 
berdasarkan faktor internal dan eksternal usaha dengan menggunakan metode 
SWOT (Strenght, Weakness, Opportunity, Threath). Hasil dari analisis SWOT 
ini memberikan nilai dalam pengambilan keputusan strategi yang akan 
dilakukan pada usaha tersebut. Terdapat beberapa tahapan yang dilakukan 
dalam merumuskan strategi pemasaran yang tepat berdasarkan metode SWOT 
dengan menggunakan analisis faktor internal dan faktor eksternal. Berikut ini 
saya dapat jelaskan tahapan-tahapan yang dilakukan dalam melakukan 
perumusan strategi menggunakan metode SWOT dengan analisis faktor 
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Peluang dan potensi yang luas  






Matriks SWOT  
Pilihan alternatif strategi pemasaran 
Pilihan prioritas strategi pemasaran  
Implementasi strategi pemasaran   






4. KESIMPULAN DAN SARAN 
4.1 Kesimpulan 
 
 Berdasarkan pengerjaan hasil review literature yang telah dilakukan 
mengenai analisis pemasaran ikan lele segar konsumsi, maka dapat disimpulkan 
sebagai berikut:  
1. Saluran pemasaran ikan lele di Negara Indonesia dan Nigeria berbeda-beda. 
Diketahui bahwa saluran pemasaran ikan lele dumbo yaitu pembudidaya ikan 
lele menjual hasil produksinya kepada pengecer kemudian pengecer menjual 
kepada konsumen akhir. Beberapa ada saluran pemasaran yang 
menggunakan lembaga perantara pemasaran sebelum kepada konsumen 
akhir. Lembaga perantara tersebut seperti pedagang pengumpul/ tengkulak.  
2. Besarnya marjin pemasaran ikan lele di tiap daerah pada Negara Indonesia 
dan Nigeria berbeda. Nilai marjin pemasaran ikan lele memiliki hubungan yang 
bertolak belakang dengan penerimaan produsen (farmer’s share). Semakin 
besar nilai nilai marjin pemasaran maka nilai yang diterima produsen akan 
semakin rendah.  
3. Biaya pemasaran yang dikeluarkan pada pemasaran ikan lele di Negara 
Indonesia dan Nigeria bervariasi. Biaya pemasaran ikan lele dumbo yang 
dikeluarkan kecil serta perbedaan harga yang terjadi ditingkat konsumen dan 
tingkat pembudidaya tidak terlalu tinggi dipengaruhi karena hanya terdapat 
satu lembaga pemasaran yang terlibat dan besarnya volume penjualan yang 
dilakukan. Besarnya biaya pemasaran yang terjadi disebabkan oleh tingginya 






4. Sebagaian besar pemasaran ikan lele sudah efisien namun masih terdapat 
pula yang belum efisien. Pemasaran ikan lele dikatakan efisien apabila tiap 
saluran pemasaran memiliki nilai marjin pemasaran yang rendah dan nilai 
farmer’s share yang tinggi yaitu lebih dari 50%. Saluran pemasaran paling 
efisien berada pada saluran pemasaran yang hanya melibatkan satu lembaga 
pemasaran dan volume penjualan yang besar sehingga keuntungan yang 
didapat pembudidaya ikan lele lebih maksimal dan efisien. Selain marjin 
pemasaran dan farmer’s share indeks keuntungan juga dapat digunakan 
sebagai indikator untuk menganalisis efisiensi pemasaran budidaya ikan lele. 
Analisis keuntungan yang digunakan yaitu R/C ratio dimana jika nilai R/C rasio 
> 1 maka usaha budidaya ikan lele yang dijalankan dapat dikatakan efisien.  
5. Strategi pemasaran ikan lele yaitu berdasarkan hasil analisis faktor internal 
dan eksternal menggunakan metode SWOT (Strenght, Weakness, 
Opportunity, dan Threat). Didapatkan 7 tahapan dalam melakukan perumusan 
strategi pemasaran dengan metode SWOT dengan analisis faktor internal dan 
eksternal. Tahapan pertama adalah pemasaran ikan lele yang memiliki 
peluang dan belum memiliki strategi yang tepat melakukan analisis faktor 
internal dan eksternal, kemudian dari hasil analisis tersebut dimasukan ke 
dalam matriks SWOT, selanjutnya dari matriks SWOT diperoleh pilihan 
alternatif strategi pemasaran yang kemudian dilakukan identifikasi untuk 
mendapatkan prioritas strategi pemasaran, terakhir kemudian implementasi 
prioritas strategi pemasaran yang telah dipilih. 
 
4.2  Saran  
 Saran yang dapat disampaikan dalam penulisan literature review mengenai 
analisis pemasaran ikan lele segar konsumsi adalah sebagai berikut:  





Dapat dijadikan penelitian lanjutan untuk melengkapi keterbatasan yang ada 
pada literature review ini mengenai permintaan terhadap ikan lele di Negara 
Nigeria.  
2. Pelaku Usaha  
Lebih banyak mencari informasi mengenai pemasaran yang baik dan efisiensi 
agar tidak terjadinya asimetris informasi antar lembaga pemasaran.  
3. Pemerintah 
Membuat regulasi yang mengatur budidaya ikan lele agar usaha budidaya 
yang dilakukan tidak berdampak negatif bagi lingkungan. Memerhatikan 
pelaku usaha pemasaran ikan lele untuk memberikan bantuan baik modal 
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